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INTRODUCCION 
El presente infonne de trabajo corresponde al inicio de actividades del 
Convenio de Cooperación Interinstitucional entre el Servicio Nacional de 
Aprendizaje "SENA" y el Instituto Colombiano de Comercio Exterior"INCCMEX'', 
orientado al desarrollo de lll1 Programa de Capacitación en la gestión de 
las Importaciones y Exportaciones para la pequefla y mediana empresa con la 
Cooperación Técnica del Centro de Comercio Internacional CCI-UNCTAD/GATT. 
La primera actividad consistió en la elaboración de lll1 plan operativo que 
comprendió el período 15 de febrero a 8 de jlll1io de 1984 (ver anexo1). Pos-
teriormente, entre el 9 de jlll1io y 31 de agosto se procesó la información. 
De acuerdo con este plan, a continuación se presenta la metodología desa-
rrollada, la cual se basó en "Directrices para evaluar las necesidades y 
la capacidad de los países en Desarrollo en materia de formación relativa 
a la proroción del Comercio y el Comercio Internacional", preparada por 
el CCI/UNCTAD/GATT. 
Bogotá, D.E. Julio 31 de 1984. 
I - PERFIL GE'IBRAL DEL PAIS 
1. 1. Actividad Económica Global 
Un análisis global de la economía pennite decir que la producción 
industrial nacional mejoró notablemente a partir del último trimes-
tre de 1983 contrarestando la vertiginosa disminución ocurrida du-
rante el primer semestre del año, presentándose para el período com-
pleto de 1983 una producción disminuida en tm porcentaje parecido al 
de 1982. 
El comportamiento industrial por sectores presenta diferentes ca-
racterísticas, siendo positiva la reactivación en el sector prima-
rio de bienes de const.D110: bebida, tabaco y alimentos. Los bienes 
intennedios: cueros, plásticos, textiles, JJUebles y confecciones 
tuvieron una tendencia decreciente con ciclos buenos y malos. El 
papel y los químicos tuvieron cambios que no pennitieron tm desptm-
te en el balance nacional de producción. Para el hierro y ftmdición 
fue tm buen año, las ventas del comercio nayorista fueron buenas pa-
ra las materias prinas agropecuarias, minerales y química, nateria-
les de constTIJCción, equipos eléctricos y ferretería, alimentos, be-
bidas y tabaco. Fueron malas las ventas de maquinaria y equipo, nrue-
bles y accesorios, librería y papelería. 
2. 
Las ventas reales del comercio minorista fueron excelentes en gran-
des almacenes, y bazares siendo menos halagadoras en fannacia, esta-
ciones de gasolina y "boutiques". 
1. 2. Sector Externo 
El sector externo del país presentó serias dificultades al continwr 
la caida de las reservas internacionales de US$ 6 millones diarios 
entre agosto y octubre de 1983, incluso superior al de los meses an-
teriores. Posteriormente muestran una relativa estabilización, de 
modo que hacia finales de noviembre las reservas se mantuvieron por 
encina de US$ 3.050 millones. 
Las salidas netas de capitales privados . hacia el exterior se mani-
festaron con mayor fuerza y claridad en el propi o balance de capi-
tales registrados en la balanza cambiaria y también hubo una acele-
ración de giros por concepto de importación de bienes, los cuales 
entre agosto y octubre de 1983 se elevaron con respecto a los mis-
mos meses en 1982, pese a la efectiva reducción en el valor de las 
importaciones reflejada en el comportamiento de las licencias apro-
badas por el Incomex. 
C6mo explicar que esto hubiera ocurrido justo cuando la política de 
3. 
comercio exterior está encaminada principalmente a la reactivación 
de la economía mediante la promoción de exportación y la restricción 
de las importaciones? Esta política claramente manifiesta desde el 
comienzo del actual gobierno en el Plan Nacional de Desarrollo, co-
menzó a reflejarse efectivamente tan solo en el último trimestre de 
1983, presentándose incluso tm afán importador por parte de comer-
ciantes e industriales, principalmente durante los siete primeros 
meses . 
Las menores importaciones aprobadas durante el segtmdo semestre de 
1983 con respecto al mismo período de 1982 permitieron la disminu-
ción del déficit comercial . A este fin contribuye además, la rela-
tiva recuperación de los registros aprobados de exportación, tanto 
de café como de otros productos. 
Esta recuperación de las exportaciones obedece en buena medida al 
comportamiento específico de algtmos productos tales coro el algo-
dón, el carbón y el niquela los que hay que reconocer tm impacto 
más general y duradero que estarían ya teniendo sobre las exporta-
ciones la reactivación de las economías desarrolladas y la devalua-
ción real frente al dolar. 
El ritmo de esta devaluación fué llevado del 25% al 28% anual desde 
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el mes de agosto; también se destaca la posibilidad abierta de rea-
lizar reintegros anticipados a los exportadores de café. 
1. 3. Actividad Económica por Sectores 
Con el objeto de plllltualizar más los efectos que han tenido las nue-
vas medidas de Comercio Exterior (Anexo3)sobre la reactivación eco-
nómica del país, a continuación se presenta la repercusión de dichas 
medidas en los siguientes sectores económicos: 
Químicos 
Las fábricas que operan en otros lugares diferentes de Bogotá con-
tratan sus asesores de Importaciones en Bogotá, causando serios tras 
tornos a la industria. 
En químicos lo que más se importa es materias primas. En cuanto a . • . 
restricción de importaciones y proyecciones el industrial químico 
colombiano ha entrado en lila etapa de mayor confianza, ha habido 
reactivación. 
Gracias a la colaboración del Incornex las empresas de químicos , cau-
cho y plásticos han venido a agradecer las nuevas oportllllidades que 
han encontrado en el mercado nacional. Esto también se ha visto en 
otras empresas estatales a nivel de químicos. Alcalis de Colombia 
s. 
tiene tm comercio abierto a excepción del polietileno que tiene pr~ 
tección arancelaria buscando que la industria nacional produzca re-
sinas, bases parafinicas para la fabricación de aceites y grasas ltr 
bricantes. 
El caso de polímeros Colorrbo-Venezolanos, el furico problema que ha 
tenido es con Carbocol, quienes querían importar el producto de Ve-
nezuela porque es más económico. 
Sector Siderúrgico 
Encontramos que empresas coro Paz del Rio, se han quejado de los 
"stocks" de producción; su mayor problema son los precios naciona-
les frente a los internacionales. Esta empresa comenzó a producir 
con tm horno obsoleto traido de Francia. Esta industria es bastante 
protegida por parte del sector oficial. 
Sector Textil 
Uno de los problemas más graves del país fueron los equipos obsole-
tos y mala reposición. Vanitex al liquidar la empresa pasó sus equi-
pos a Coltejer, con computador coloreaban las telas con tma cierta 
relación, pero las maquinarias trabajando en desface no daban la to-
nalidad deseada, llegaron a la conclusión de que no les servía; en 
parte esto los condujo al concordato. 
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Metal.mecánico 
Muchas de las importaciones anteriores de éste sector han sido su-
plidas por la Industria Nacional. Iniciándose así el proceso de 
reactivación del sector. Por parte del consumidor se ha notado lm.a 
recuperación en la confianza del producto nacional. 
De otro lado muchas empresas han subcontratado las piezas que antes 
importaban para el mantenimiento de la maquinaria y equipo. Con el 
paso de libre a licencia previa y los altos aranceles han tenido -
efectos positivos, tal es el caso de las máquinas contadoras de di-
nero anterionnente importadas, actualmente se ensamblan aquí, sub-
contratando la manufactura de las partes. La Superintendencia de In-
dustria y Comercio tiene a su cargo controlar la calidad de los pro-
ductos tenninados y el Instituto Colombiano de Nornias Técnicas -
INCONTEC-, establece tm control sobre las nonnas técnicas. 
Sector Eléctrico 
Este sector se ha reactivado mucho después de las nuevas políticas 
del gobierno . El mayor comprador es el sector oficial, quien es el 
encargado de la contratación de los equipos para las centrales, la 
transfonnaci6n de energía y transmisión a la subestaciones. El sec-
tor oficial se encarga de adquirir los accesorios tales como cables, 
errajes, tableros de control, distribuidores y aisladores. 
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En cuestión de cajas de paso, se importa la lámina coll-roll; aquí 
se corta y se modela. En el país se hacen luminarias públicas, re-
flectores, balastros, condensadores, etc. 
Para tubos fluorescentes se hacen bulbos para bombillos hasta 300 
Watios, se traen algunos elementos. 
El 95% del producto de la Industria de Accesorios Eléctricos se ven-
de al estado; sin embargo este es más exigente en cuanto a los re-
quisitos que deben cumplir las empresas proveedoras. 
El proyecto del Cerrejón licitó $ 1.200 millones en cables a la 
industria nacional. Para ésto se importa el alambrón de cobre, en 
el país se trefila y se procesa. Los tacos de las residencias son 
de producción nacional, los contadores en plata se importan, aquí 
se inyectan y se tenni.nan. 
Un potencial importante dentro del sector sería fabricar transfor-
madores de corriente y de voltaje . En cuanto a los moldes se impor-
tan en blanco y el agregado nacional es aproximadamente tm 50% o más. 
Animales 
En la parte de animales no hay nruchas empresas registradas, como 
productores nacionales. En el país hay gremios y asociaciones del 
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sector privado y público, tales como el lea, Fedegan, Incora, etc. 
Sin embargo este sector importa poco. El sector privado participa 
bastante en el planteamiento de políticas de desarrollo del mismo. 
Alimentos 
Es tm sector bastante amplio, está canalizado por el Instituto de 
Mercadeo Agropecuario - IDBti\ - y abarca productos tales como horta-
lizas, legumbres, frutas, etc., los cuales se caracterizan por sa-
tisfacer el mercado nacional y tener exportaciones. 
Agro-Industria 
Se ha desarrollado bastante el sector agroindustrial y cabe desta-
car la diversidad de líneas y productos actualmente producidos en 
el país que anteriormente eran traidos del exterior, tales como en-
latados, etc. 
Es muy poca la importación de productos terminados en este sector, 
es mayor la de materia prima. Por lo regular quien importa, es el 
sector oficial. Algunas veces se da concertación entre el sector 
oficial y el privado para hacer importaciones. 
Con productos minerales el país ha avanzado mucho, es poco lo que 
importa. La reactivación en este sector productivo ha sido grande .. 
Los cambios de régimen no han afectado mucho al sector . 
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Lo que a(m se importa es debido a que la producción nacional no sa-
tisface adecuadamente las necesidades. 
Cerámicos 
Las manufacturas de minerales de piedra, vidrio, cemento, cerámicos, 
comprenden tma gran industria compuesta por empresas importantes, ta-
les como Pedernal Corona, Industrias Diamante, etc. Hay lD1 gran vo-
lllllen de producción, exceptuando la baldosa esmaltada, que afm se 
importa. 
Las exportaciones de estos productos fueron grandes hasta 1981, lue-
go el conflicto de Centroamérica y las restricciones por parte de 
los países desarrollados han limitado las exportaciones de estos 
productos de la industria nacional . 
Vidrio 
Respecto al vidrio plano y templado para las ensambladoras de ca-
rros las empresas Peldar y Favidrio han planeado sustituír el impor-
tado por el nacional no obstante que la infraestructura es costosa. 
En el país no se producen determinados espesores. 
Estas empresas tienen que importar los moldes refractarios que no 
se producen en el país, los grandes hornos también se importan . Pel -
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dar surte la mayoría de botellas, importando la materia prima (ele-
mento químico). Dentro de este sector, el vidrio, es la industria 
más desarrollada. Bacarat :inr¡:x:>rta las lágrimas para las lámparas, aquí 
se tallan y se ensamblan; la estructura y los errajes son nacionales. 
Hay buena industria de vidrio para el laboratorio, importan mate-
ria prima y mediante el proceso de soplado y otros hacen las probe-
tas, los vasos, etc. Más de 1.000 ml., no se producen en el país. 
La capacidad de producción nacional no cubre la demanda; por lo tan-
to sí hay exceso de producción en la industria nacional no se impor-
ta pero en el caso contrario se autoriza la importación de estos 
productos. 
Material de Transporte 
Existe producción nacional con materia prima importada y mediante 
procesos de terminación dan al sector tm valor agregado importante. 
Este sector se ha desarrollado notablemente . Hay tma buena produc-
ción nacional de bicicletas a nivel deportivo hasta de semi.carrera, 
trayendo los componentes que no se fabrican en el país. 
En cuanto a la fabricación de motonetas se ensamblan hasta 225 cm3 
importando gran parte de los componentes . 
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En fibra de vidrio hay buena producción nacional de botes deporti-
vos y capotas para vehículos importando la materia prima. 
El Incomex y la Superintendencia de Industria y Comercio están tra-
bajando en el programa de ensamble, ampliando la autorización de 
nuevas patentes a nuevas industrias nacionales. 
En cuanto a la fabricación de naves Conastil, construye botes de-
portivos y repara buques de gran calado. 
Implementos Agrícolas 
Este es otro gran renglón de la industria nacional. Se importa la 
materia prima lámina en frio y la industria nacional provee al país 
implementos como rastras, rastrillos, arados, machetes, palas y po-
dadoras pequeñas de pasto, guadañadoras, sembradoras y tractores 
son importados. 
Instnnnentos y Equipos de Precisión 
En éste campo ya se producen en el país algtmos lentes ópticos y 
algtmos instrumentos médicos quirúrgicos, importando todos los ele-
mentos que aún no se producen. 
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Hay ciertos instrumentos quirúrgicos de los cuales se importan los 
blancos y en el país se maquinan; tal es el caso de pinzas, separa-
dores y ciertas tijeras. 
En equipos médico-quirúrgicos se producen bolsas para suero, sangre, 
etc. 
La industria nacional no provee al sector veterinario, sin embargo 
estas importaciones no son excesivas ya que los productos son de 
gran calidad y duran nrucho . 
En cuanto a relojería hay producción nacional de relojes eléctricos 
para pared. 
Los instrumentos nrusicales artesanales tales como las maracas, ti-
ples, guitarras, tambores, etc., son producidos en el país a dife-
rencia de los instrumentos nrusicales grandes que son importados . 
Respecto a equipos de sonido y de T.V. , hay algtmas empresas ensarn-
bladoras. 
La industria de equipos pirotécnicos y armas de fuego está contro-
lada por el sector oficial a través de la empresa mi.litar, que pro-
duce municiones, dinamita, pólvor:a, importando las materias primas. 
13. 
La marroquinería, la peletería, la carpintería y la mueblería son 
industrias que han alcanzado tm buen nivel de desarrollo generando 
gran número de empleo, registrando mínimas importaciones. 
Las industrias de electrodomésticos, juguetería plástica y de made-
ra se han reactivado notablemente, coJOO consecuencia de las medidas 
que restringen estas importaciones. 
CONCLUSION 
Este análisis sectorial muestra coJOO las nuevas medidas de comercio exte-
rior en Colombia han favorecido el comienzo de la reactivación económica. 
Si bien esto no se ha reflejado en las estadísticas manejadas por los di-
ferentes gremios y organismos económicos, se debe a que la reactivación 
económica es un proceso gradual que involucra aspectos cualitativos como 
son la recuperación de la confianza por parte del industrial y del consu-
midor colombiano en la producción nacional. 
En efecto, el papel del Incomex, como organismo ejecutor de las políticas 
de Comercio Exterior en Colombia no se limita a instnnnentar el ahorro de 
divisas. Su preocupación se ha dirigido a promover una mejor planificación 
de las importaciones, al fomento de una mejor planificación industrial y 
a impulsar las exportaciones. 
Co100 instn.nnento básico para el logro de una nueva etapa de industrializa-
ción en Colombia, el INm1EX suscribió el pasado 29-II-84 con las Naciones 
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Unidas lD1 proyecto por US$ 500.000 que pennitirá el óptimo aprovechamien-
to de las posibilidades que ofrece el Estatuto de Compras Oficiales para 
incrementar la participación de proveedores nacionales en las adquisicio-
nes del sector público. El Proyecto INCOMEX-NACIONES UNIDAS, que se eje-
cutará en tm período de dos años fue concebido para apoyar la definición 
de políticas de comercio exterior, el análisis de la producción nacional 
y la promoción de desagregación tecnológica. 
Un objeto fl.IDdamental de la política del Convenio será la sustitución de 
importaciones oficiales de bienes de capital. Para esto se tendrá lD1 co-
nocimiento de la producción actual de bienes de capital y de las posibi -
lidades que tienen las empresas colombianas de abordar nuevos procesos y 
productos. 
Cooo lD1 instrumento de apoyo a la gestión de comercio internacional desa-
rrollada por los industriales, los comerciantes y los importadores oficia-
les, el Incomex ha suscrito lD1 convenio de cooperación institucional con 
el Servicio Nacional de Aprendizaje "SENA" orientado al desarrollo de tm 
programa de capacitación en Comercio Exterior, con la cooperación técnica 
del Centro Internacional CCI-UNCTAD/GATI . 
El convenio es a 5 años y dentro de sus realizaciones se considera la 
creación de lD1 Centro de Capacitación de Comercio Internacional a nivel 
nacional, dando prioridad a las áreas que contribuyan a la promoción de 
las exportaciones . 
2. DESCRIPCION DE LA INFRAESTRUCTIJRA DE COMERCIO EXTERIOR Y 
EL DESARROLLO INSTI1UCIONAL 
2.1 . INCOMEX 
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La Direcci6n y Administraci6n del Instituto Colombiano de Co-
mercio Exterior está a cargo del Consejo Directivo de Comercio 
Exterior que preside el Ministro de Desarrollo Econ6mico y el 
Director que es su representante legal. 
El Consejo Directivo de Comercio Exterior, está integrado por: 
- El Ministro de Desarrollo Econ6mico 
- El Ministro de Relaciones Exteriores 
- El Ministro de Hacienda y Crédito Público 
- El Ministro de Agricultura 
- El Jefe del Departamento Nacional de Planeaci6n 
- El Gerente del Instituto de Fomento Industrial 
- El Gerente del Banco de la República 
- El Gerente de la Federaci6n Nacional de Cafeteros 
- El Director del Fondo de Promoción de Exportaciones 
- El Director del Incomex con derecho a voz pero sin voto. 
Son funciones del Consejo Directivo de Comercio Exterior: 
a . Fonnular la política general del Instituto y los planes y 
programas que deba desarrollar . 
b . Aprobar el presupuesto anual del Instituto. 
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c. Adoptar los estatutos del organismo y cualquier reforma que 
a ellos se introduzca y someterlos a la aprobación del Go-
bierno . 
d. Autorizar o aprobar todo acto o contrato cuya cuantía exce-
da de 1.m millón de pesos ($ 1.000.000) 
e. Determinar la organización del Institituo, su planta de per-
sonal y señalar las asignaciones correspondientes, conforme 
a las disposiciones legales sobre la materia. 
f. Controlar el f1.mcionamiento general de la organización y 
verificar su conformidad con la política adoptada. 
g. Integrar comités con representantes del sector privado en-
cargado de asesorar al Director en la coordinación de las 
labores del Instituto con dicho sector. 
h. Determinar los requisitos que deban ct.mtplirse para el trá-
mite de las e:xportaciones e importaciones, especialmente en 
lo relacionado con el señalamiento de vistos buenos previos 
que para efectos de dichos trámites sea conveniente exigir. 
i. Autorizar, de plano, los viajes al exterior de los flmcio -
narios de la entidad. 
j. Las que le asignan a la j1.mta de Comercio Exterior, los 
Decretos Ley 444 y 688 de 1967 y demás disposiciones vigen-
tes sobre la materia. 
La J1.mta de Comercio Exterior se da su propio reglamento y su 
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secretaría es desempeñada por la Superintendencia del ramo. 
Corresponde a la Jtmta de Comercio Exterior fonnar y modificar 
las listas de bienes de libre importación, de los sujetos ali-
cencia previa y de los de prohibida importación. 
La Jtmta de Comercio Exterior efectúa la distribución mensual 
para la ejecución del presupuesto periódico de divisas que fije 
la Jtmta Monetaria y el procedimiento, fonna de presentación, 
características y trámites de los registros y licencias de im-
portación. 
Establecer las nonnas generales sobre el plazo de reembolso de 
los bienes importados mediante licencia global, el de los equi-
pos y bienes de capital y de alimentos de consumo directo. 
La Jtmta de Comercio Exterior establece el plazo de validez de · 
los registros de importación, así como los casos en que podrá .. 
prorrogarlos. 
La Superintendencia de Comercio Exteriror puede otorgar licen-
cias no reembolsables para las siguientes importaciones: 
- Las demás que en casos especiales autorice la Jtmta de Comer-
cio Exterior y que no impliquen egresos de divisas del país. 
18. 
La Jtmta de Comercio Exterior señala el presupuesto mensual 
para las importaciones a que se refiere el artículo anterior 
de acuerdo con el presupuesto general de divisas que periódi-
camente fije la Jtmta Monetaria. 
El pago de tales importaciones se hace con divisas de mercado 
de capitales. 
Las importaciones por el puerto de Leticia con destino a lazo-
na geográfica a que se refiere la Ley 160/38, se autorizarán 
dentro del presupuesto mensual que señale la Jtmta de Comercio 
Exterior, con base en el presupuesto general de divisas que pe-
riódicamente fije la Jtmta tvbnetaria, y se pagarán por el mer-
cado de capitales. 
Así también, las importaciones que se hagan por ese puerto se-
rán en su totalidad de libre importación. 
La Feria de la Frontera a que se refiere 1B inmgración Fnonteriza 
podrá realizarse en fonna bienal, a partir de 1971, previas 
las siguientes condiciones: 
a. Que el mismo certamen se haya llevado a cabo en la Repúbli-
ca de Venezuela en condiciones de reciprocidad con lo que 
establece el presente Decret o. 
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b. Que el Consejo Directivo de Comercio Exterior, emita por 
cada caso, concepto favorable y fije la fecha en que ha de 
llevarse a cabo el certamen. 
No obstante lo dispuesto en el artículo anterior, en casos de 
especial conveniencia para la economía nacional, la Jlfilta de 
Comercio Exterior podrá autorizar la importación definitiva de 
la totalidad o parte de las maquinarias o equipos, previo el 
pago de los derechos de aduana y de los demás gravámenes que 
rijan para su importación. 
REGIMEN DE IMPORTACIONES 
Mediante Resolución No. 12 del 28 de febrero de 1984 del Con-
sejo Directivo del Comercio Exterior, el 90% del Universo Aran-
celario pasó a Licencia Previa lo que significa que además del 
registro necesita autorización de la Jlfilta de Importaciones. 
Cuando la importación es de régimen libre, generalmente no re-
quiere concepto de la Jlfilta de Importaciones, el fonnulario es 
presentado por el particular en cualquiera de las oficinas del 
Incomex en el país . Allí se comprueba si los datos están debi-
damente llenados, las operaciones matemáticas sean correctas 
y luego se procede al registro. 
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Hay casos de importación de régimen libre que requieren autori-
zación de la Junta de Importaciones, tal es el caso de importa-
ciones donadas, importaciones de garantías de bienes que salen 
defectuosos, bienes traidos por colombianos .que han estudiado y 
trabajado en el exterior y que demuestran que el pago de esas 
mercancías se hace con dineros ganados en el extranjero. 
También requieren concepto de la Junta de Importaciones para el 
visto bueno de las exenciones y visto bueno de la aduana para 
el ingreso al país. 
El Decreto 222/83 rige para contratación oficial y establece 
que si la Junta de Importaciones no da concepto positivo no se 
otorga la licencia. Si las importaciones se van a financiar con 
crédito nacional las nonnas serán las del 222. 
Las Intendencias y las Comisarías importan a través de DAINCO 
y para ellas rige el Decreto 222. 
Las importaciones de Servicio de Salu:i se integran al servicio 
nacional de salud y se rigen por el Decreto Nacional. 
El Decreto 2248/72, hace referencia a las contrataciones muni-
cipales y departamentales y garantiza su autonomía. 
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LA JUNTA DE IMPORTACIONES 
Tiene a su cargo estudiar, analizar y decidir la aprobación o 
el rechazo de las licencias de importación de régimen previo y 
de los casos de excepción de libre. Para desempeñar cuenta con 
el apoyo de las siguientes divisiones: 
División de Producción Nacional quien recopila toda la in-
fonnación sobre productos existentes en el país necesaria 
para la toma de decisiones sobre solicitudes de importación 
del régimen de previa, y las infonnaciones sobre existencia 
de producción nacional requerida en las licitaciones públi-
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cas según las nonnas legales correspondientes. 
Sección de Importaciones Oficiales - Ft.mciones: 
a . Servir de t.midad de consulta a las entidades oficia-
les sobre las normas legales y los procedimientos 
existentes para el trámite de las importaciones que 
deben realizar. 
b. Mantener informados a los productores nacionales so-
bre la demanda de bienes que genera la ejecución de 
los diferentes proyectos del Estado. 
c . Estudiar, evaluar y conceptuar sobre las solicitudes 
de Importación presentadas por entidades oficiales 
del orden departamental y nn.micipal. 
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d. Mantener información actualizada. sobre los produc-
tos nacionales de bienes de capital. 
e. Emitir conceptos sobre las exenciones de gravámenes 
para las importaciones oficiales. 
Sector Privado - Ft.mciones: 
a. Recopilar y mantener actualizada. la infonnación so-
bre bienes de producción nacional, sus caracterís-
ticas y capacidad de abastecer las necesidades del 
país. 
b. Evaluar, verificar y sectorizar la infonnación en 
fonna tal que permita a la Jl.lllta de Importaciones 
efectuar las comparaciones y análisis del caso para 
proyectar las políticas de importación del país. 
c. lnfonnar a la Jl.lllta de Importaciones por intennedio 
del Subdirector respectivo sobre la existencia de 
bienes de producción nacional, iguales o sustituti-
vas de aquellos que se solicita importar. 
d. Preparar para la revisión de la Jl.mta de Importacio-
nes la reglamentación de los registros semestrales 
abiertos que presenten las industrias petroleras y 
mineras. 
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División Precios Internaciones ctm1ple las funciones que le 
fueron asignadas por los Decretos Leyes 444 y 691 de 1967 
a través de las secciones de Selección y Ejecución de Inves-
tigaciones, Análisis y Conceptos y Archivo e Información. 
En esta División se controla la Subfacturaci6n y Sobrefac-
turación para evitar la salida ilegal de divisas o la com-
petencia desleal debida a precios bajos. 
División de Proyectos Globales - Fllllciones: 
a. Evaluar los estudios de factibilidad económica para im-
portar bienes de capital a través de autorizaciones glo-
bales con destino a la implantación de nuevas industrias 
o implementación o mejora de las existentes, en coordi-
nación con las demás entidades del gobierno competentes 
en esta materia . 
.. 
b. Estudiar. las listas de maquinaria y demás bienes que se 
solicite importar en usos de las aprobaciones otorgadas 
en principio por la Jllllta de Importaciones . 
c. Hacer los estudios conducentes a fonnular recomendaciones 
generales en lo referente a importaciones de bienes de 
capital con destino a la industria con base en estudios 
sectoriales sobre producción, capacidad instalada y de-
manda, en coordinación con los demás organisros especia-
lizados en el desarrollo de la industria del país. 
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División Técnica - Funciones: 
a . Hacer estudios y emitir conceptos relacionados con la 
interpretación y aplicación del arancel de aduanas y 
formular recomendaciones para producir modificaciones 
al núsmo. 
b. Hacer estudios que se requieran para decidir sobre cam-
bios en el régimen de importaciones. 
c. Adelantar todas las demás investigaciones que sean ne-
cesarias para definir la política de importaciones. 
Una vez los casos de Licencia Previa pasan la revisión de for-
ma se trasladan a esas divisiones y con estos conceptos van a 
la Junta de Importaciones. 
La competencia del Incomex y de la Junta de Importaciones ter-
núna al aprobar o rechazar la licencia. 
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2. 2. PROEXPO 
Es el Organismo Colombiano encargado de promover las exporta-
ciones y para ello cuenta con los recursos destinados por el 
Banco de la República al Fondo de Promoción de Exportaciones. 
La Jlfilta Directiva del Fondo estará compuesta por los siguien-
tes miembros: 
- El Ministro de Desarrollo Económico o el Viceministro del 
ramo. 
- El Ministro de Relaciones Exteriores 
- El Director del Instito Colombiano de Comercio Exterior INCCMEX. 
- El Gerente del Banco de la República. 
- Tres miembros de libre nombramiento y remoción del Presidente 
de la República, dos de los cuales deberán ser representantes 
del sector privado. 
2.3 . OTRAS 
El sector de Comercio Exterior en Colombia cuenta también con 
las siguientes instituciones: 
- Instituto de Investigación y Normalización 
INCONI'EC (Instituto Nacional de Normas Técnicas) , la Super-
intendencia. 
- Instituto de Embalaje 
Aforo de la Aduana 
- Plan de Financiación Imx:. 
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CAF (Corporación Andina de Fomento), Cartas de Crédito Banca, 
Acuerdos de Compensación. 
- Banco del Desarrollo 
Banco Popular, CFP, Crédito de Fomento Banco de la República, 
Banca Privada. 
- Cámara de Comercio 
Comfecámaras y Comfenalco 
- Asociaciones profesionales de importadores 
Adimagro, Arroceros, Algodoneros, Cafeteros y Otros 
- Asociaciones profesionales de exportadores 
Federación Nacional de Cafeteros, Asocolflores, Uniban, Cacao-
teros ANJ\LDEX. 
- Organis100 Nacional de Desarrollo 
Ministerio de Desarrollo. 
- Organo de Previsión de los recursos humanos 
Ministerio de Trabajo y Planeaci6n 
- Organo de la pequeña industria 
Acopi. 
- Organismos de desarrollo sectorial o industrial 
Ancli, Fedemetal, Ifi, Asocoplásticos 
- Cooperativas 
Coop. Desarrollo, Financiacoop, Uconal, Dancop, La Car. 
- Organismos de Integración de ayuda que actuan en el' país 
CCI, UNCTAD/GATI, OEA/CICOM, Grupo Andino, Aladi 
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- Asociación de Usuarios de Transporte Internacional 
CUTMA (Consejo Usuarios del Transporte Terrestre Marítimo 
y Aéreo). 
2. 4. EL SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE "SENA" 
El Servicio Nacional de Aprendizaje "SENA" creado mediante De-
creto 118 del 21 de jtmio de 1957 y reestructurado a través del 
Decreto 3123 de 1968, es tm organism::> social de fonnaci6n pro.:., 
fesional que, en su calidad de establecimiento público descen-
tralizado posee, autononúa administrat iva, personería jurídica 
y patrimonio independiente, adscrito al Ministerio del Trabajo-
par ticipa en la política social del gobierno a través de la for-
mación de los recursos humanos del país. 
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I. Objetivos Institucionales 
1.1. Impulsar la promoción social del trabajador, a través 
de la fonnación profesional integral para el trabajo 
productivo. 
1.2. Dar fonnación profesional a los trabajadores de todas 
las actividades económicas y en todos los niveles de 
empleo, para aumentar la productividad nacional y pro-
mover el desarrollo económico y social del país. 
1.3. Fonnar nueva mano de obra a través de programas de a-
prendizaje y técrricos. 
1.4. Complementar y perfeccionar la mano de obra vinculada 
al trabajo para mejorar su productividad y por este 
medio procurar la promoción htnnana a través del tra-
bajo y el empleo. 
1.5. Asesorar a las empresas para mejorar sus sistemas de 
administración y operación, especialmente a través 
de la capacitación y desarrollo de personal. 
1.6. Promover la creación de empleo y trabajo productivo 
mediante la fonnaci6n de pers0nal desempleado y sub-
empleado. 
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1.7. Colaborar con el Ministerio de Trabajo en la reali-
ción de investigaciones sobre recursos humanos y en 
la elaboración y permanente actualización de la clasi-
ficación nacional de ocupaciones. 
1.8. Asesorar al Gobierno Nacional en sus relaciones con 
la Organización Internacional del Trabajo y con las 
entidades de cooperación técnica bilateral. 
II. Modalidades de Acción del SENA. 
El Servicio Nacional de Aprendizaje "SENA", ctunple con sus 
objetivos de fonnación profesional, a través de cinco estra-
tegias, deI}.ominadas modalidades de acción a saber: 
2. 1. Fonnación de Centros, con utilización de aulas-taller, 
equipos reales, ayudas didácticas, textos de apoyo y 
facilitadores del proceso de fonnación profesional. 
A través de los centros se atiende la fonnación en 
ocupaciones tnriversales u oficios para los tres sec-
tores económicos, se presta apoyo a los programas de 
fonnaci6n en la empresa, a los programas de proroci6n 
profesional popular, a los programas de fonnación a-
bierta y a distancia, se presta consultoría técnica y 
se fonnan los docentes de la institución. 
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2.2. La Formación en la Empresa, Encaminada a satisfacer 
las necesidades específicas de formación profesional 
en tma empresa o grupos de empresas. Dentro de esta 
modalidad, el SENA da tratamiento diferenciado seg(m 
se trate de empresas grandes, medianas o pequeñas. 
2.3. La Promoción Profesional Popular, PPP, Está dirigida 
a trabajadores independientes, asalariados, pequeños 
empresarios e inclusive a personas no vinculadas al 
trabajo que se desempeñan en los niveles infonnales 
de la economía, tanto urbana como rural. 
2.4. La Formación Abierta y a Distancia, Que haciendo uso 
de medios masivos de corrnmicación, facilita el acceso 
a la fonnación profesional a poblaciones dispersas o 
que por diferentes limitaciones no pueden hacer uso 
de las otras modalidades . 
2.5. Información y Divulgación Tecriológica, es aquella que , 
sin la existencia de ;un alunmo cono tal, coloca al al-
cance de las personas, empresas o entidades producti-
vas de toda índole, la información sobre la tecriología 
disponible . A través de esta rrodalidad, el SENA, com-
plementa las demás acciones de fonnación profesional, 
ya que se constituye en un mecanismo de actualización 
pennanente sobre temas específicos. 
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III. Fonnación en Comercio Exterior. 
El SENA fonna Auxiliares de Comercio Exterior y Térnicos a 
través de los centros ubicados en las Regionales. Esta ac-
ción se realiza con 18 instructores de la especialidad, dis-
tribuidos en las regionales de Bogotá, Antioquia, Atlántico, 
Valle y Norte de Santander. 
Cuenta además, el SFNA, con un Convenio suscrito con el IN-
CDMEX para fonnar personal directivo, térnico y operativo 
de las Empresas Grandes, Medianas y Pequeñas . 
La fonnaci6n en la gestión de Comercio Internacional para 
los empresarios se llevará a cabo a través del Programa de 
Asesoría a las Empresas del SENA. 
Para tal propósito, el SENA posee una planta de 185 aseso-
res, los cuales serán entrenados en materia de Comercio In-
ternacional por el INCCMEX con la Asesoría del CCI. El per-
sonal de los niveles técnicos y operativos seguirá siendo 
formado por los centros de fonnaci6n profesional. 
IV. Programa de Asesoría a las Empresas 
La modalidad de fonnación en la empresa se lleva a cabo a 
través del Programa de Asesoría a las empresas . 
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4. 1. En la gran empresa Se busca que la fonnación profe-
sional responda en fonna ágil, flexible y efectiva 
a los requerimientos específicos de capacitación y 
desarrollo de las empresas, para lo cual el programa 
actúa de manera específica en el área de Relaciones 
Industriales, enfocado a la administración de los re-
cursos humanos y al establecimiento y/o consolidación 
de llllidades de capacitación y/o desarrollo de perso-
nal. 
Sus principales acciones son: 
- Desarrollo de directivos 
- Asesoría a los responsables de la función de capa-
citación y/o desarrollo de personal. 
- Fonnación de encargados de esa función y de instruc-
tores de empresa. 
- Fonnación de supervisores y mandos intennedios. 
- Apoyo de centros y programas del SENA. 
4 . 2. En las pegueañas y medianas empresas se busca el me-
joramiento integral (factores humanos, técnicos y ad-
ministrativos) de este tipo de empresas, para lo cual 
el programa cubre las áreas de Gerencia, Producción, 
Administración, Contabilidad y Finanzas, Personal y 
Mercadeo y Ventas . 
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Sus principales acciones son: 
- Formación de gerentes y otros directivos 
- Formación de Supervisores 
- Asesoría para el establecimiento y/o mejoramiento 
de procedimientos administrativos 
- Asistencia Técnica (cuando la entidad posee los 
recursos) 
- Asesoría para identificación y consecución de .asis-
tencia técnica requerida. 
- Asistencia en establecimiento de necesidades de ca-
pacitación y orientación en el desarrollo de sus 
planes. 
- Apoyo de centros y programas del SENA. 
4.3. En la microempresa,se busca que los usuarios de este 
servicio del SENA participen activamente en su pro-
ceso de formación, de tal manera que se facilite su 
movilización organizada con miras a su mejoramiento 
socio-económico y de sus niveles de empleo, ingreso 
y participación social, para lo cual se trabaja en 
tres áreas: organizativa, empresarial y técnica. 
Las estrategias básicas de trabajo aquí, son: 
- Desarrollo de la capacidad de organización y parti-
cipación 
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- Asesoría Integral 
- Asistencia Técnica 
- Crédito Adecuado (coordinación interinstitucional) 
4.4. El proceso de asesoría a las empresas se lleva a ca-
bo mediante: 
Solicitud por escrito al SENA para la asesoría 
- Diagnóstico empresarial, a través de acciones gru-
pales o individuales, para determinar, identificar 
y anali.a.r los problemas que tienen las empresas y 
reconocer sus causas. 
- Plan de acción, que es la presentación ordenada de 
las actividades necesarias para dar solución a las 
necesidades encontradas en el diagnóstico. 
- Ejecución del plan de acción, que es la realización 
de las diferentes actividades programadas en el plan 
de acción. 
- Evaluación y cierre de la asesoría, a través de ac-
ciones grupales e individuales, para dar por termi-
nada la asesoría del SENA a t.ma empresa o a t.m gru-
po de ellas y evaluar conjt.mtamente el proceso desa-
rrollado. 
- Seguimiento posterior, que consiste en t.ma colabo-
ración adicional del SENA con el fin de asegurar la 
ejecución de las actividades previstas en los planes 
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de las empresas a mediano y largo plazo. 
4. 5. Duración 
El periodo de la asesoria por empresa, es de aproxi-
madamente 6 meses, durante los cuales el asesor tra-
baja ftmdamentalrnente con los directivos o los geren-
tes de las empresas (dependiendo el tamaño de las 
mismas) durante el equivalente a tm día por semana, en 
el desarrollo del proceso anteriormente descrito. 
Cada asesor atiende si.nrultánearnente tmas 5 o 6 empre-
sas, para tm total de 12 al afio. 
4.6. Cubrimiento 
El programa de Asesoría a las Errq)resas tiene previsto 
atender en 1984, 2.500 empresas de los tres sectores 
económicos y de todos los tamaños, en las 18 regiona-
les del SENA en el país. 
4. 7. Asesores 
La planta de asesores alcanza a 185, siendo aproxima-
damente de 50% de economistas y administradores de em-
presas y otro 50% entre ingenieros, sicólogos y pro-
fesionales de otras especialidades. 
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CAPITIJLO II 
1. ANALISIS DE LOS PUNfOS FUERTES Y DEBILES CON RESPECTO AL DESARROLLO 
DE LAS IMPORTACIONES: 
1. 1. Puntos Favorables 
- Plan de Desarrollo con Equidad 
1. DinamiSJOO del empresario nacional 
2. Reactivación económica nacional, principalmente en los sec-
tores metalmecánico y en general todo el sector industrial, 
mediante una reorientación de la Demanda Nacional hacia el 
mercado doméstico y la promoción a las exportaciones .. 
3. La Ley marco de Comercio Exterior, la que viene a dinamizar 
las zonas francas, las operaciones de trueque, compensación 
y triangulación. 
4. El acomodamiel\.tO de la estructura arancelaria a las necesi-
dades del desarrollo, protegiendo la industria nacional me-
diante el estímulo a productos básicos, materias primas y 
bienes de capital y la restricción de la importación de los 
bienes stmtuarios a través del mecanisroo de Licencia Previa. 
S. Represión del contrabando, impidiendo la nacionalización y 
el consllllO de mercancía incautada, la prohibición de entre-
ga de mercancía importada hasta que no sean completados 
los trámites legales. 
6. Reestructuración estatutaria e institucional de las zonas 
francas y la f r ecuente rotación de los funcionarios y de 
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de la policía portuaria. 
7. La tmiversalización de las relaciones comerciales mediante 
la búsqueda de fuentes de abastecimiento para las importa-
ciones. La reciprocidad en el tratamiento a los socios co-
merciales . 
8. El actual gobierno recibe con beneplácitq sugerencias plan-
teadas por instituciones vinculadas al comercio exterior 
tendientes a mejorar sistemas vigentes. 
9. Buen nivel de formación profesional de los miembros vincu-
lados a los organisros gubernamentales de comercio exterior, 
a todos los niveles. 
1.2. Ptmtos Débiles: 
1. La falta de conocimiento de las técnicas y procedimientos de 
comercio internacional por parte de los usuarios. 
2. La falta de un programa operativo de importación racionaliza-
do que agilice los procedimientos. 
3. La ausencia de planeación de las necesidades reales del país 
respecto a la importación de materias primas, bienes de capi-
tal y otros. 
4. La falta de coherencia entre las políticas del gobierno con 
respecto a la importación frente a sus ejecutorias. 
S. La ausencia de un sistema de información sobre fuentes de a-
bastecimiento. 
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6. Carencia.·de tm estatuto antidunping que corrija eficientemen-
te las distorciones ocasionadas por la práctica desleal de 
comercio de algunos de los países. 
7. La mayoría de las oficinas regionales del Incomex han venido 
Cl.Ullpliendo tm papel eminentemente tramitador por lo tanto se 
pretende que se conviertan en fomentadoras del comercio ex-
terior como tm apoyo eficaz a la reactivación económica. 
1.3. Grado de la mentalidad Importadora 
En el Sector Oficial: 
Goza de todos los privilegios, dadas las características de la 
infraestructura nacional, el gobierno se ve plenamente a-
bocado a importar elementos, equipos y materiales . 
En el Sector Empresarial: 
Sector Industrial 
Hay diferencia entre sectores, en general hay dinamismo en 
los empresarios . 
. Sector de Capacitación 
Existe transferencia de tecnología, se importan equipos au-
diovisuales, libros. 
En cuanto a la preparación del personal de las empresas com-
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prometidas en operaciones de comercio exterior, existen en el 
país industrias grandes que tienen un departamento de comercio 
exterior que tienen gente calificada. 
En la mediana y pequeña industria no se presenta a menudo este 
caso, con frecuencia ellos importan a través de un intermediario 
que les tramita y en algunas ocasiones da crédito para proveer 
materia prima a 6 meses . En los casos en que el pequeño o mediano 
importador viene al Incomex en busca de asesoría, ésta se propor-
ciona gratuitamente. Por lo general el volúmen de importación de 
los pequeños industriales es poco. 
1.4. Idoneidad de la Infraestructura Institucional 
Bancos: Su función en cuanto al comercio internacional se li-
mita a ofrecer al importador un servicio de cartas de cfedi-
to. No adelanta funciones de asesoría y/o infonnaci6n adi-
cional. 
Transporte: No hay una ternología adecuada al cuidado y 
transporte de las mercancías. El ferrocarril que es un medio 
ideal de acarreo de importaciones está prácticamente inactivo. 
Bodegaje: El país no cuenta con un sistema de bodegaje que 
garantice la seguridad y buen estado de las mercancías, excep-
tuando los almacenes generales de depósito que pertenecen en 
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su gran parte al sector bancario y que sí están en capacidad 
de prestar t.ll1 servicio adecuado. 
1.5. Respecto a cuáles de estos pt.llltos débiles existe la probabilidad 
de que t.ll1a labor de capacitación constituya™ solución apropiada? 
1. Con la capacitación del empresario y del importador oficial 
en el campo de comercio internacional se va a disminuir el 
contrabando pues habrán más importadores por la vía legal. 
También van a disminuir en gran parte los intermediarios (trc:r 
mitadores) que encarecen, dificultan y demoran el proceso de . 
importación. 
2. Las importaciones van a ser más precisas y ajustadas a las 
necesidades reales y futuras del importador. 
3. La capacitación va a favorecer IIU.1cho al pequeño y mediano em-
presario, pues al no conocer las nonnas y procedimientos de 
importación se ve abocado a acudir a tramitadores e interme-
diarios . 
4. La capacitaci6n favorecerá las importaciones por vía legal, 
el país contará con más ingresos por concepto de arancel . 
S. También favorecerá la buena calidad de la producción nacional 
al importar materias primas y bienes de capital adecuados. 
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6. La capacitación puede motivar la iniciativa industrial y de 
~omercio del país. 
7. La capacitación del importador contribuye a la eficiente di-
ligenciamiento de los trámites por parte de ellos. 
8. A través de los seminarios tipo taller y demás actividades 
específicas de formación adquirirán los conocimientos y desa-
rrollarán sus habilidades para el manejo de las operaciones 
de importación. 
9. La Asesoría a empresas en gestión de Comercio Exterior contri -
buirá a su estructuración para el Comercio Internacional. 
1.6. Capacidad en Materia de Comercio Internacional 
1. Infonnaci6n, Investigación, Identificación y Selección de 
Mercados 
En cuanto a la selección de mercados, algtmos importadores 
piden cotizaci6n a diferentes proveedores, esto es especial en 
el caso de los químicos. En otros sectores hay menos capaci-
dad de sondear los mercados internacionales. 
Respecto a las campañas de promoción adelantadas por provee-
dores extranjeros, estas se han restringido mucho pese al pre-
supuesto que esas empresas pueden destinar a campañas de pu-
blicidad. 
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En cuanto a los canales de distribuci6n hay productos quepa-
san por muchos intermediarios con sus consecuentes a1..ID1entos 
de precios para el consumidor final. 
Los Agregados Comerciales y los Cónsules de algi.mos países co-
laboran eficientemente en la obtención de datos para sondear 
mercados de posibles proveedores. 
También hay empresarios que por su cuenta realizan viajes al 
exterior y asisten a eventos internacionales tales como ferias, 
visitas comerciales etc, donde averiguan cotización de precios 
de maquinarias, materias primas y se enteran de las novedades 
-
tecnológicas, algunas de las cuales son introducidas como nue-
vos procesos de producción y/o productos en las empresas. 
Colombia posee una rica y variada economía representada en 
el comercio internacional básicamente por sus productos de 
exportación tradicional como . :el café, el banano, algodón, es-
meralda, oro, piedras preciosas . Recientemente la industria 
de explotación del carbón y del ferroniquel han dado al país 
un importante potencial de divisas. 
En l os sectores de exportación no tradicionales ha logrado co-
locar una diversidad de productos significativos en el mercado 
internacional. 
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El empresario colombiano se caracteriza por poseer tm.a exce-
lente capacidad, experiencia e iniciativa, pero existe un va-
cio en la capacitación y adecuada preparación en los campos 
de gestión empresarial. 
2. Precios de los Productos de Importación 
En abril de 1983 el Proyecto de Precios Internacionales esta-
bleció que Colorrbia seria la base de precios para fannacoquí-
micos, materias primas de medicamentos. Hay países Andinos 
donde estos precios son muy altos. 
Del año 69 al 75 hubo un control eficaz de precios de mate-
rias primas. En 1975, con la balanza de divisas se liberaron 
las importaciones. En los 80 los precios de los medicamentos 
en Colombia son más baratos que en otros sectores de la sub-
región. 
Colombia fabrica el 80% de los medicamentos; la mayoría re-
quiere importar la materia prima. 
Colombia tiene competencia directa de control de precios, es-
to hace que los proveedores internacionales den un precio con 
mayor cuidado. 
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Criterios que se tienen en cuenta al analizar los precios de 
importación. 
1. Calidad del producto importado de acuerdo a lo descrito 
2. Si el exportador es fabricante o comercializador 
3. Relación del fabricante con la empresa que importa 
4. Para las materias primas farrmoquímicos hay fannacopeas 
tmiversales de standares de calidad. 
S. Si varían los índices de purezas ,o concentración lo deben 
indicar. 
6. Moneda de la negociación. 
3. Control de Calidad 
Es realizado por la Superintendencia de Industria y Comercio 
quienes han establecido laboratorios donde se analizan la ca-
lidad de los productos y se establece la causa de las fallas, 
lo que viene a indicar si la materia prima y el proceso resul-
tante de la maquinación fueron los adecuados . 
En cuanto a los índices de calidad es importante la definición 
de niveles mínim:>s esperados, de no ser así se presentan repe-
tidamente casos como el ejemplo de la miel en la cual la mues-
tra es tm barril de excelente calidad, proponen compra de tma 
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tonelada y entonces comienza el productor a recoger miel y a 
derretir panela, enviando un producto de mala calidad. 
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CAP ITIJLO I II 
1 • PREPARACION DEL TRABAJO DE CAMPO 
Continuando con la metodología, el siguiente paso consistió en deter-
minar las necesidades de fonnación y demanda en materia de capacita-
ción para lo cual se propuso realizar las siguientes actividades: 
Viaje del equipo SENA - INCOMEX - CCI - PROEXPO a las ciudades 
seleccionadas. 
Constituír Comités de Trabajo los cuales estarían confonnados por 
los representantes de las Entidades SENA-INCOMEX-PROEXPO en cada 
una de las regionales. Dichos Comités tendrían a su cargo la rea-
lización de las encuestas tanto en el sector público como en el 
privado, así como en las instituciones de fonnación con el objeto 
de identificar las necesidades y los recursos en materia de fonna-
ción en comercio internacional. 
Retmión con los gremios con el objeto de presentarles el Convenio 
SENA - INCCMEX · 
1. 1. CRITERIOS DE SELECCION DE LAS REGIONALES 
Para seleccionar las regionales en donde tendría lugar el tra-
bajo de campo, se tomaron los siguientes criterios: 
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- Que exis tieran regionales de ambas Instituciones. 
La importancia del voltunen actual y potencial de operacio-
nes en Comercio Internacional dentro del contexto nacional. 
- El cumplimiento de la política de gobierno en materia de 
fronteras, Zonas Francas e integración nacional. 
- Que las zonas de ubicación de las regionales presenten polos 
de desarrollo agrícola, industrial y comercial. 
Al.lllque existen otras ciudades en el país, que cumplen estos 
criterios, dadas las limitaciones de tiempo y recursos para cu-
brir el l.ll'liverso, inicialmente fueron relacionadas para la JTRles-
tra: Barranquilla, Bogotá, Cali, Cartagena, Cúcuta, Leticia, ~1e-
dellín, Pasto, San Andrés. 
Dada la situación de divisas del país durante el primer semestre 
de 1984, que limitó el presupuesto disponible para las importa-
ciones a través de las ciudades fronterizas, se excluyeron de la 
1TRJestra las ciudades de Leticia, Pasto y San Andrés, siendo reerrr 
plazadas por Bucaramanga y Annenia. Cúcuta se mantlNo a manera 
de plan piloto de frontera debido a la crisis económica venezo-
lana que trajo ftmestas consecuencias para esta ciudad. 
La población, finalmente, quedó confonnada para la muestra 










1.2. INVENTARIO RECURSOS HUMANOS EN I.AS REGIONALES SELECCIONADAS 
El siguiente, es el listado del personal directivo tanto del 
INCOMEX y del SENA, como de PROEXPO, quien en calidad de Ase-
sor Térnico intervendría en el estudio de campo y en el desa-














































































































































































































































































































































1.3. ITINERARIO DE VIAJES 
1. Bogotá: Viernes 9 de marzo 
2. Barranquilla: Martes 13, Miercoles 14 de marzo 
3. Cartagena: Jueves 15, Viernes 16 de marzo 
4. Cali: Miercoles 21, Jueves 22 de marzo 
S. Cúcuta: Martes 27 , Miercoles 28 de marzo 
6. Bucararnanga: Miercoles 28, Jueves 29 de marzo 
7. Medellín: Lt.mes 2, Martes 3 de abril 
8. Annenia: Miercoles 4, Jueves S de abril. 
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1. 4 CRITERIOS DE SELECCION DE LAS EMPRESAS A ENCTJESTAR 
1. Que la empresa privada y/o estatal haya sido tradicional-
mente importadora y/o exportadora para esto se tornaría 
una muestra de importadores y exportadores durante los úl-
timos 3 años . 
2. Empresas con un volfunen actual y /o potencial de importa-
ciones y/o exportaciones. 
3. Empresas pertenecientes a los tres sectores económicos . 
1.5. ENCTJESTADORES 
El Anexo 4 a,b,c,d muestra los formularios propuestos para es-
ta actividad. 
El trabajo de las encuestas sería realizado por los instructo-
res de comercio exterior del SENA a través de los estudiantes 
que están bajo su cargo. Ellos trabajarían bajo la supervisión 
del Comité Regional. 
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2. DESARROLLO DEL TRABAJO DE CAMPO 
2. 1. INSTALACION DEL COMITE AININISTRATIVO DEL CONVENIO 
Se dio comienzo al trabajo de campo con la instalación del Co-
mité Administrativo del Convenio presidida por los directores 
de ambos institutos. 
En dicha relll'lión, los coordinadores nacionales del Convenio y 
el Asesor del CCI, presentaron al Comité Administrativo, el 
resumen del perfil socioeconómico del país en materia de Co-
mercio Exterior y sometieron a estudio y aprobación el Plan 
de Operaciones y el diseño metodológico para el trabajo de 
campo . 
La dirección, administración, coordinación y asesoría para el 
Convenio quedó estructurada de la siguiente manera: 
DIRECTORES: 
SENA: Dr. Alberto Galeano, Director General 
INOOMEX: Dr. Gustavo Tobón Londoño, Director General 
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COMITE ADMINISTRATIVO 
SENA: Dr. Alvaro Durán Vergara; Subdirector Técnico Pedagógico 
Dr . Raúl Górnez Acevedo - Subdirector de Planeación 
Dr. Julio César del Valle Bayona, Jefe Div. Cio .y Serv. 
COMITE OPERATIVO ASESOR 
Centro de Comercio Internacional, UNCTAD/GATT 
Dr . Juan Ortega, Asesor par a el Convenio 
PROEXPO: Dr. Juan Buenaventura 
COORDINAOORES NACIONALES 
SENA Dr . Rodrigo Ospina Duque, Asesor Nacional de Comer-
cio y Servicios . 
INCOMEX Dra. María del Pilar Londoño, Asesora Arancelaria 
de la Dirección General. 
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2.2. INSTALACION DE LOS COMITES REGIONALES 
De acuerdo con el plan de trabajo, aprobado por el Comité Ad-
ministrativo del convenio y siguiendo los itinerarios estable-
cidos para las visitas a las regionales con el fin de explicar 
los objetivos del convenio, instalar los comités y dejar es-
tructurado el plan de trabajo para el estudio de necesidades 
de capacitación en Comercio Exterior, se conformaron en las 
ocho ciudades seleccionadas los siguientes Comités Administra-

















































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































2. 3. ACTIVIDADES CON LOS GREMIOS 
2.3. 1. Asociación Nacional de Industriales "ANDI" 
La Asociación Nacional de Industriales - ANDI-, ftm.dada 
en 1944, es tm.a Agremiación Nacional de Industriales 
que agrupa grandes productores pertenecientes a las si-
guientes ramas de la actividad económica: 
Alimentos, química, metalmecánica, textiles y confeccio-
nes, maderas, cuero y sus manufacturas. 
Cuenta con tm.a jtm.ta directiva nacional y jtm.tas seccio-
nales. Analiza de manera permanente el acontecer jurídi-
co, laboral, tributario, económico y de Comercio Exte-
rior. 
Antes de iniciar el itinerario de visitas a las regio-
nales, se efectuaron dos retm.iones con la ANDI en Bogo-
tá, con el fin de presentarle el convenio y el plan de 
trabajo de campo para la detección de necesidades de 
capacitación y recursos. 
El Dr . Hernán Puyo, Vicepresidente de Comercio Exterior, 
le dió tm.a excelente acogida al proyecto y ofreció toda 
su colaboración para coordinar las visitas con las ofi-
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cinas seccionales y ofreci6 la asesoría pennanente para 
el desarrollo de las actividades posteriores. 
Durante las visitas a las Regionales se efectuaron reu-
niones con las seccionales de: Antioquia (oficina prin-
cipal), Valle, Atlántico, Bolivar y Santander. 
Dada la importancia de los conceptos emitidos por la 
asociación nacional de industriales en materia de co-
mercio exterior y en relación con los objetivos propues-
tos en el convenio, se presenta, a continuaci6n un re-
Sl.Dllen de los más significativos: 
ANDI - Bogotá 
Dr. Hernán Puyo, Vicepresidente de Comercio Exterior 
- La promoción de exportaciones que se realiza en el 
país, requiere un reordenamiento y mayor coordinaci6n 
de parte de las entidades que intervienen en el pro-
ceso. 
- Sin desconocer la importancia de la ca,acitación en 
Comercio Exterior para las enpresas , sinembargo exis-
te una gran problemática no solucionable a través de 
la sola ca¡:acitaci6n. Entre otros problemas, se tie-
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nen cuellos de botella ocasionados por demoras en 
los trámites por parte de entidades oficiales, falta 
de oportilllidad en los créditos, carencia de infonna-
ción actualizada a disposición de los empresarios 
sobre mercados en el exterior. 
La capacitación y asistencia técnica directa a los 
medianos y pequeños empresarios revis te l.Ula importan-
cia s ingular dentro de la política de reactivación 
económica del país del actual gobierno, razón por la 
cual, la ANDI está dispuesta a prestar el apoyo nece-
sario a las acciones que requiere el proyecto. 
- Los resultados del estudio de necesidades y recursos 
prestarán l.Ula gran a)'!llda a los organismos estatales 
para la racionalización de los procesos de Comercio 
Exterior . 
- Una vez concluido el estudio, la ANDI estaría dispues-
ta a ofrecer sus observaciones y aportes con base en 
el conocimiento del sector, para una mayor validez y 
confiabilidad en las actividades que posteriormente 
se realicen. 
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ANDI - VALLE 
Dra.Ma,gdalena Uribe 
- No obstante, la grande empresa ser autosuficiente para 
llevar a cabo los trámites de Importaci6n y Exporta-
ción, la ANDI del Valle está dispuesta a cooperar con 
el INCOMEX y el SENA en el trabajo de campo, encues-
tando directamente a los empresarios que le correspon-
dan una vez distribuidas las empresas por las diferen-
tes entidades que participan en el proceso . 
Igualmente, la ANDI del Valle ofreció sus servicios 
locativos y de infonnación para posteriores acciones . 
ANDI - SANTANDER 
Dra . Nívea Santarelli: 
- La secciona! de la .ANDI de-Santander consideró de vi-
tal importancia este proyecto para la mediana y pe-
queña industria del departamento bastante representa-
tiva dentro del contexto empresarial. 
- Conceptúa, que l.llla actividad de capacitación en mate-
ria de Comer cio Exterior que no vaya acompañada de 
una política de desentralización operativa, perdería 
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eficacia, especialmente para l a mediana y pequeña em-
presa, ya que las pocas empresas grandes tienen resu-· 
elto estos problemas a través de sus oficinas en la 
capital o mediante viajes de sus flll1cionarios para 
adelantar trámites. 
- La secciona! ofreció todo su apoyo al trabajo de cam-
po y designó lll1 fl.ll1cionario para que participara en 
el trabajo con las demás instituciones. 
ANDI - ANfI~UIA 
Dr. Carlos Wolf. 
La secciona! de la ANDI de Antioquia, sede de la presi-
dencia de la agremiación, emitió los siguientes concep-
tos. 
- Tanto los objetivos que persigue el Convenio, como la 
acción casi que por primera vez integrada por parte 
de diferentes entidades que intervienen en materia de 
Comercio Exterior, tienen lll1 valor altamente signifi-
cativo para la reactivación económica de la Industria 
Colombiana. 
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- El potencial industrial de Medellín, utilizará los 
servicios de este proyecto fundamentalmente en el 
campo de las exportaciones ya que se ha caracteriza-
do desde la misma configuración de las empresas con 
miras al mercado nacional y al internacional. 
- La ANDI en Antioquia, posee amplia y actualizada in-
formación en materia de empresas exportadoras, infor-
mación que pone a disposición del proyecto para la 
planificación de futuras acciones. 
- Aunque aparentemente se cree que el potencial expor-
tador está en las empresas grandes de Antioquia, sin 
embargo, no hay que desconocer la gran cantidad de me-
medianas y pequeñas empresas que están colocando sus 
productos en el exterior. 
- Las necesidades de capacitación de la grande empresa, 
están más centradas en inforrmción sobre nuevos mer-
cados en el exterior y nuevas modalidades de comercia-
lización internacional. 
- La ANDI, ofrece plena colaboración al trabajo de cam-
po nombrando 2 de sus profesionales y ofreciendo las 
instalaciones de su sede e infonnación disponible pa-
ra planear las actividades y participar directamente 
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en la recolección de la infonmción. 
- Debido a la frecuencia con que se realizan encuestas 
en las empresas. La ANDI recomienda que para el tra-
bajo de campo, no se envien los fonnularios, sino que 
se destine personal idóneo para realizar este trabajo 
con cada empresa. 
2. 3. 2. Federación Nacional de Comerciantes "FENALCO 
La Federación Nacional de Comerciantes "FENALCO" es tma 
de las más prestigiosas agremiaciones del país en mate-
ria comercial, vocero ante el gobierno y gran imµ.llsador 
dor del desarrollo del Sector a través de investigacio-
nes permanentes y nuevas tecnologías adnü.nistrativas y 
de comercialización. En su organización cuenta con tma 
Jtmta Directiva Nacional, tm presidente y seccionales 
distribuidas en todo el país. 
FENALCO -BOGOTA 
Dr. Carlos Hernando García - Vicepresidente Jurídico 
Dr. Hernando Ruíz H. - Vicepresidente Económico 
- FENALCO expresa su preocupación en materia de Comer-
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cio Exterior, por el hecho de que los comerciantes 
tradicionalmente han sido importadores y los agricul-
tores e indistrhles exportadores. Este fenómeno debe 
modificarse, haciéndo quelos comerciantes no solamen-
te miren el comercio interno, sino que proyecten su · 
actividad hacia los mercados del eA'terior . 
- Se prevee una participación plena de FENALCO en la 
gestión de Comercio Exterior a partir de la finna del 
Convenio entre IRESCO de España y el Ministerio de De-
sarrollo, a través del cual integrarán sus esfuerzos 
INCOMEX, SENA, PROEXPO, Planeación Nacional y Ministe-
rio de Relaciones Exteriores. 
Cada vez FEl'iALCO buscará la aproximación entre el co-
mercio interno del país con el comercio exterior. 
FENALCO enfatiza, que las principales dificultades que 
afronta el comerciante en materia de Comercio Exterior 
son las siguientes: 
Falta de infonnación amplia sobre posibilidades 
existentes para Comercio Internacional. 
Debilidad Financiera. 
Poca solidez en empresas comerciales. 
Poca información sobre legislación 
Falta de mentalidad exportadora. 
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- Finalmente FENALCO mostró, por las razones anterio-
res ~u especial interés por el desarrollo de este con-
venio y ofreció toda su colaboración para el trabajo 
de campo y posteriores acciones. 
FENALCO - mcurA 
Dr. Jaime Bustamante - Presidente Seccional 
- El convenio tiene una gran significancia para las ciu-
dades, especialmente para Cúcuta, cuando por la crisis 
Venezolana y del Caribe, debe abrirse nuevos mercados 
que necesariamente no pueden ser los del interior del 
pais. 
- Cúcuta tradicionalmente ha "comprado"y "vendido" con 
el pais vecino pero no ha hecho realmente comercio 
exterior. 
No obstante, la renuencia del comercio a cualquier ti-
po de encuesta o de medida gubernamental, FENALCO es-
tá dispuesta a cooperar con el SENA y el D~COMEX en el 
trabajo de campo. 
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FENALCO - MEDELLIN 
Dr. Osear Velásquez 
- El Comercio de Medellín se encuentra sectorizado y 
con el SENA se han unificado las agrupaciones de ac-
tividades del comercio para efectos de capacitaci6n, 
circ1..D1.Stancia valiosa para las actividades del nuevo 
convenio . 
Responde este proyecto a las mismas políticas de go~-
bierno sobre reactivación económica ya que la indus-
tria debe centrar sus esfuerzos en producir y el Co-
mercio abrir nuevos mercados en el exterior a sus pro-
ductos y de igual manera suministrar en las condicio-
nes más .rentables posibles los bienes de capital a la 
industria e insumos del exterior. Como puede apreciar-
se el papel del comercio con respecto a la producción 
no consiste sólamente en devolver dinero por los 
productos y/o servicios. 
El convenio contará con toda la participaci6n y apoyo, 
utilizando para ello valiosa y actualizada información 
de la cual dispone FENALCO de Antioquia en cuanto a 
comportamiento del mercado por cada rama de la activi-
dad económica y demás estudios e investigaciones que 
vienen siendo adelantadas. 
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FENALCO-BARRANQUILLA 
Dra. Lolita Ponce 
Ofrece pleno respaldo al convenio y está dispuesta 
a cooperar con el SENA y el INCa.IBX para el desarro-
llo de actividades. 
Debido a los problemas ocasionados al comercio con la 
crisis Venezolana que afectó igualmente los mercados 
con el Caribe, es preciso abrirle nuevos mercados al 
comercio del Atlántico. FENALCO cree que este proyec-
to ayude eficazmente a la reactivación de las exporta-
ciones de productos terminados especialmente en la ac-
tividad de las confecciones y ártes gráficas . 
2.3 . 3. Cámara de Comercio 
La Cámara de Comercio con sede en Bogotá, posee oficinas 
en la mayoría de ciudades del país. Propicia asesoría y 
asistencia técnica a los Empresarios Comerciales presta 
servicios jurídicos y ofrece oportunidades de capacita-
ción. Las Cámaras de Comercio constituyen una fuente 
inagotable de infonnación empresarial ya que lleva los 
registros de empresas legalmente constituidas, pertene-
cientes a las diferentes ramas de la actividad económi-
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ca del país. 
CAMA.AA DE C01ERCI0 - CALI 
Dra. María Cecilia Araya de Arango. 
- Esta completamente de acuerdo con el Convenio ya que 
se identifica en sus objetivos con los de capacita-
ción que viene desarrollando la Cámara de Comercio 
del Valle. 
- La mentalidad de los comerciantes está más orientada 
hacia el mercado interno. Difícilmente se constituyen 
empresas con miras a exportar desde un comienzo. Casi 
siempre se piensa en la exportación de excedentes, lo 
cual constituye un error y dejan grandes pérdidas. 
Por las experiencias en capacitación, se detecta de-
, ,,:·.· 
ficiencia especialJTlente en los niveles de mando medio. 
- La Cámara de Comercio del Valle desea participar en 
el trabajo de campo y coordinar las acciones con el 
INCC1'1EX y el SENA. 
- Debe impulsarse la formación a través de doctrrnenta-
ci6n escrita, presentada didácticamente para auto-
aprendizaje. 
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- La Cámara de Come.rcio posee estudios actualizados so-
bre el perfil económico del Valle, que pueden contri-
buir eficazmente a los diagnósticos y establecimiento 
de prioridades para el plan de formación en Comercio 
Exterior. 
CAMARA DE COMERCIO - QJOJTA 
Dr. Juan Santaella. 
- La Cámara viene promoviendo la creación de lIDa gran co-
mercializadora, para poder hacerle frente a la grave 
situación que afronta el Norte de Santander. 
- Cúcuta ha sido tradicionalmente comerciante. Sinembar-
go el Norte de Santander es por las características 
del subsuelo, especialmente rico en minerales que re-
quieren adecuada explotación. Posee además terrenos 
propicios para explotación agrícola. El problema ftm-
damental estaría en el cambio de mentalidad de comer-
ciantes a la de industriales. 
- Otro problema básico para el Comercio Internacional lo 
constituye la carencia de vías de comlIDicación que ha-
cen demasiado costoso el transporte, encareciendo por 
ende el producto y colocando a Cúcuta por fuera de la 
71. 
competencia. 
- La Cámara de Comercio está dispuesta a brindarle to-
do el apoyo al convenio dada la importancia que este 
tiene y el momento propicio de la coyuntura económica 
de Norte de Santander. 
CAMARA DE Ca.1ERCIO - BUCARAMANGA 
Dr . Jorge Reyes 
El proyecto con base en el convenio, es tma idea ex-
traordinaria que responde a tma necesidad sentida del 
pais y de Santander en particular, ya que en materia 
de Comercio Internacional se vive en. altísimo grado 
de subdesarrollo. 
- Uno de los objetivos fundamentales a lograr es la in-
fonnación actualizada sobre mercados en el exterior 
para los empresarios. Existe bastante desconocimiento 
en este campo, lo que dificulta la planeación de nue-
vas empresas con mentalidad exportadora . 
- La Cámara de Comercio de Bucaramanga está dispuesta 
a cooperar, prestando su apoyo a través de recursos 
htDlla.JlOS y técnicos disponibles. 
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CAMARA DE CCMERCIO - MEDELLIN 
Dr. Rodrigo Mora 
- Con la apertura del nuevo aeropuerto internacional 
José :María Córdoba, se espera un gran desarrollo de 
Antioquia, especialmente de todo el oriente y no so-
lo del Valle del Aburrá. Es necesario preparar a los 
empresarios actuales y potenciales para los grandes 
acontecimientos en el futuro próximo. 
- La Cámara de Comercio y el INCCMEX de Medellín. han 
mantenido un convenio de intercambio de infonnación 
permanente con exelentes resultados. De igual manera 
la Cámara viene desarrollando un plan piloto con la 
Universidad del Oriente, que busca capacitar profesio-
nalmente a la población evitando costosos desplaza-
mientos de oriente a occidente. 
- La motivación hacia la exportación ha venido decayen-
do en los últimos años. Existe frustación por la mis-
ma calidad de los productos a(m en muchos promotores 
de las exportaciones . 
Uno de los problemas fundamentales está en el mismo 
transporte de los productos de exportación.Se espera 
con el nuevo aeropuerto encontrarle soluciones. 
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El programa de formación en la gestión de comercio 
internacional presenta buenos augurios en su ejecución 
a través de la asesoría del SENA a las empresas. 
- La Cámara de Comercio está dispuesta a colaborar con 
el INC0~1EX y el SENA en el desarrollo de actividades 
de formación, poniendo a disposición su centro de do-
cumentación especializada y s i tios para realizar reu-
niones con empresarios. 
CAMARA DE CCMERCIO - ARMENIA 
Dr. Josué Moreno Jaramillo 
La ejecución del convenio, es tm compromiso que atañe 
directamente a la Cámara de Comercio de Annenia, no 
solo por la importancia que reviste, sino por los vín-
culos que tmen a la cámara con el INCCMEX. 
- El Quindio presenta tm gran potencial para el conve-
nio, ya que dentro de sus planes de desarrollo se 
ver~, obligado a pensar en tma reorientación de su pro-
ducción saliéndose del ronocultivo y la monoexporta-
ción, para diversificar productos no solo con miras al 
mercado interno, sino al mercadó __ iB.temacional . 
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- Colombia debe aprender a exportar y hacer turismo co-
mo verdadera industria que genere divisas. 
La capacitación a los empresarios, especialmente con 
el enfoque que presenta el convenio, seguramente ten-
drá tma gran acogida. 
2.3.4. Asociación Colorrbiana de Pequeños Industriales 11.ACOPI" 
La Asociación Colombiana de Pequeños Industriales es una 
agremiación que ofrece asistencia y asesoría a las peque-
ñas y ioodianas empresas en todo el pais. Sirve de vocero 
del gremio ante el gobierno y al igual que otras agremia-
ciones del sector productivo participa con el Ministerio 
de Desarrollo en la elaboración de los planes anuales y 
además canaliza las necesidades crediticias hacia las 
fuentes de financiación. 
ACOPI - BOGJTA 
Dr. Agustín Jiménez 
- Es un buen m::,ioonto para realizar actividades de fonna-
ción en Comercio Exterior a los pequeños industriales 
y seguramente los aportes del proyecto contribuirán 
a la deseada reactivación de la Industria. 
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- Además, de necesitar capacitación, los pequeños em-
presarios padecen -tma serie de problemas, tales co-
mo: Falta de recursos financieros a bajo interés, ~es-
tos y dificultades para la adquisición de materias 
primas, demasiados trámites para el otorgamiento de 
créditos bancarios y otros. 
Si pequeños empresarios; con la ayuda del proyecto lo-
gran colocar productos en los mercados extranjeros. 
Comenzarán seguramente su despegue económico y pisa-
rán de pequeños a medianos ya que las mismas demandas 
les e.xijirán ampliar su capacidad productiva . 
- Dadas las bondades del Convenio, ACOPI le ofrece todo 
su respaldo y colaboración y con mayor raz6n si se 
tiene en cuenta que la ocasión de las acciones propi-
ciaría en mayor acercamiento de los empresarios e in-
dustriales con la agremiación. 
ACOPI - CALI 
Dr. Rodrigo Salazar 
- Es tma necesidad urgente el aprendizaje del Comercio 
Internacional para los empresarios, aprovechando la 
reactivación que se está presentando en la región . 
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- Ha existido muy buena relación entre empresarios y 
Corporación Financiera Popular. Sinembargo, hace fal-
ta dinero y la cartera rota muy lentamente lo cual 
dificulta la adquisición de compromisos mayores en 
términos de Comercio Exterior . 
- AcoDi del Valle está convencida de la oportunidad de 
este proyecto y está dispuesta a brindarle todo el 
apoyo, especialmente motivando a los empresarios para 
las acciones de formación y capacitación. 
ACOPI - cucurA 
Sr. Rafael Bn.mo 
- Cúcuta cuenta con aproximadamente 12 empresas expor-
tadoras bien conocidas y que pueden ser representati-
vas para la nruestra, pero existe una desmotivación ge-
neral dadas las duras experiencias que al Norte de 
Santander le ha correspondido sufrir. 
- Acopi, espera que no se trate de un nuevo ente buro-
crático, sino una verdadera coordinación interinsti-
tucional para pactar servicios efectivos de capacita-
ción. 
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- En épocas de bonzanza, han existido muchas dificulta-
des para que los empresarios se capaciten. En la cri-
sis actual, los empresarios más que capacitación bus-
can nuevos mercados en el exterior. 
ACOPI - BUCARAMANGA 
Sr. Ramón Granados 
Acopi, ve con muy buenos ojos que los organismos del 
Estado se hayan unido para ofrecer programas de Co-
mercio Exterior a los empresarios, tan necesitados en 
este momento. 
- La crisis Venezolana ha afectado igualmente a Bucara-
manga, fenómeno no muy tenido en cuenta al nivel cen-
tral. 
El proyecto "Casa Taller" para los rnicroerrpresarios 
no ofrece garantías mientras no estén auspiciados por 
empresas grandes que les facilitan las materias pri-
mas y los medios de producción. 
Los empresarios pequeños de Santander, ante los pro-
blemas actuales, han decidido lamentarse menos y or-
ganizarse para salir adelante. 
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- Se considera el proyecto de un gran valor académico 
y moral para los enpresarios. El apoyo del SENA, será 
decisivo por las eccelentes vinculaciones que exis-
ten entre las empresas y esta entidad de formación 
profesional. 
- Acopi de Santander cuenta con muy pocos recursos que 
puedan ponerse a disposición del proyecto, pero está 
dispuesta a ofrecer la información con que cuenta. 
ACOPI - MEDELLIN 
Dr. César t.t>ntoya 
- Antioquia está buscando una verdadera reactivación de 
la empresa. Es el momento de brindarle apoyo a los em-
presarios en materia de capacitación y por esta razón 
Acopi está dispuesta a ofrecer la cooperación al 
INCQ\1EX en este importante proyecto. 
Se hace necesaria una mayor agilización en los trámi-
tes para incrementar el comercio internacional Jen el 
gremio, pues dada su capacidad de crédito y producción 
limitadas , largas esperas les traen pérdidas irrepara-
bles . 
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En Medellín hay una gran ventaja para esta clase de 
actividades y es la unión que existe entre las dife-
rentes agremiaciones. 
- Acopi de Antioquia desea participar con recursos hu-
manos y promoviendo directamente el trabajo de campo 
con los industriales afiliados. 
ACOPI - BARRANQUILLA 
Dr. Tirso Beltrán 
- La crisis del mercado centroamericano y del caribe 
han llevado a la quiebra a muchas empresas pequeñas. 
Hoy en día es un verdadero reto constituir empresas 
y subsistir aisladamente. 
- Se espera del Convenio una oportunidad para ~!lPerar 
algtmos problemas que afectan al pequeño empresario. 
Es bastante difícil motivarlos; para ello es necesa- · 
rio reunirlos y programarles actividades de caracter 
social y cultural. 
- Acopi está de acuerdo con la invitación a particiar 
en el proyecto y está dispuesta a colaborar así sea 
de manera modesta pero efectiva con el proyecto. 
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ACOPI - ARMENIA 
Dr. Alberto Angel Mejía 
El Quindio cuenta con tma variedad y riqueza ine:xplo-
tada de suelos que le penniten reorientar su produc-
ción. Los grupos técnicos y profesionales ya han ade-
lantado estudios serios para diversificación aprove-
chando la ca~cidad instalada de los secadores de café. 
- No existe tma verdadera mentalidad empresarial en los 
clueíios de fincas. Son pocas las bien planificadas. 
La distancia de los puertos, encarece los fletes. 
Annenia comienza con experimentos interesantes que 
tienen proyección internacional : Pepinos de estropajo, 
vegetales, frutales y otros diferentes al café. 
2.3. S. Federación Colombiana de Industrias Metalúrgicas "FEDE-
METAL'' 
El gremio fue visitado en las ciudades de Medellín y Ca-
li para presentarles el Convenio y solicitar su apoyo. 
Los siguientes, fueron los conceptos emitidos por la 
agremiación en l as Regionales: 
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- FEDEMETAL - MEDELLIN 
Dr. Pablo Nichols 
El esfuerzo que presentan las entidades signatarias 
del convenio, seguramente traerá grandes beneficios 
a los industriales. 
Entre otros problemas, pueden citarse corno principa-
les los siguientes: Demasiada demora en los trámites 
para la gestión de ~omercio Exterior. Problemas en 
los transportes, especialmente a partir de la crisis 
centroamericana y del caribe que han obligado a la 
Flota Mercante a Cancelar e incumplir itinerarios. 
Desconfianza de algunas entidades oficiales frente a 
los exportadores e importadores. Los cambios de libre 
a previa han afectado terriblemente a las empresas 
productoras. 
- En épocas de bonanza, la producción metalmecfuiica ha 
alcanzado índices hasta del 80% en sus exportaciones. 
Muchas empresas, desde los comienzos han sido exporta-
doras. 
Se requiere intervención rápida sobre los siguientes 
aspectos para mejorar la situación de Comercio Inter-
nacional del gremio: Revisión de los trámites, pro-
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cedimientos, ampliar las importaciones, mejor coordi-
nación interinstitucional, capacitación. 
FEDEMETAL-CALI 
Dr . Arturo Gómez 
Escuchados los planteamientos del convenio SENA - IN-
COvfEX, Fedemetal del Valle ofreció su apoyo y colabo-
ración. 
2.3 .6. Asociación Norte Santandereana de Industriales del Cuero 
''ANSI CUR'' . 
Sr. Jorge Vera 
- Deben tenerse en cuenta los mercados de la cuenca del 
Caribe con los cuales han existido relaciones comer-
ciales incipientes. 
- Entre las principales dificultades, pueden destacar-
se las siguientes: paralización de empresas, especial-
mente las de cal zado para niños, la mano de obra cali-
ficada se ha perdido, no existe una política agresiva 
de los organismos del estado. 
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- La necesidad fundamental no es la capacitación, sino 
el mercadeo. Los cuellos de botella con la producción 
almacenada crea varios problemas a los industriales. 
El Comité que ha constituido la agremiación con el 
SENA para modernizar los procesos te01ol6gicos y ad-
ministrativos de las emfresas productoras, ha operado 
adecuadamente. 
Deben crearse condiciones propicias para el mercadeo 
internacional. Algunas experiencias que se han reali -
zado con el SENA han ofrecido balance positivo. 
2.3.7. Sociedad de Agricultores de Colombia "SAC" 
La única ret.D1ión con la agremiación, tuvo lugar en Cali a 
cargo del Dr. ~aime Córdoba, quien manifestó los siguien-
tes conceptos al respecto: 
- La ideología del proyecto a través del convenio, ofre-
ce la ventaja de la descentralización en las acciones. 
- Existe lDl desequilibrio entre las oportl.Dlidades de im-
portación para entidades del sector oficial y del pri-
vado, siendo más amplias para el sector oficial. 
. ' . 
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- La restricción de importaciones en general, sin esta-
blecer verdaderas prioridades, ha perjudicado grave-
mente a las empresas productoras de concentrados es-
pecialmente. 
- El convenio presenta proyecciones interesantes y será 
efectivo, si sus acciones vienen acompañadadas de 
otras medidas tales corro financiación, planificación 
y agilización de trámites. 
2.3.8. Asociaci:ón Bancaria de Colombia "ASOBANCARIA" 
La Asociación Bancaria de Colombia, en Bogotá, a través 
del Dr. Gerardo Moneada, manifestó especial interés en 
el convenio por los aportes que las acciones previstas 
podrían traer al departamento extranjero de los Bancos . 
- La Asociación ofreció su colaboración aplicando direc-
tamente las encuestas en 15 bancos y 4 Corporaciones 
Financieras. 
85. 
CAP ITIJLO IV 
1. RESUMEN DE LA INFORMACION OBTENIDA EN LA ENa.JESTA DE EMPRESAS IMPOR-
TAOORAS , EXPORTAOOf-AS , BANCOS Y UNIVERSIDADES. 
Se encuestaron 468 empresas, 285 importadoras, 178 exportadoras, 
15 entidades bancarias y 28 tm.iversidades. 5 empresas fueron elimi-
nadas del estudio puesto que su infonnación no fue completa. En 
resl.BTlen los resultados obtenidos por regional fueron los siguientes: 
1. 1. IMPORTACIONES 
BOGOTA 
Se encuestaron 101 empresas importadoras que representan el 35% 
de la población distribuidas así: Industria 81 %, comercio 11 %, 
sector oficial 6% y zonas francas 2%. Estas empresas están dis-
tribuidas en las 30 ramas económicas estudiadas en este análi-
sis siendo las más grandes metalmecánica, químicos, eléctricos. 
En Bogotá están localizadas 6 de las 22 empresas encuestadas 
en el sector oficial dedicadas a químicos, caucho y plásticos, 
servicios públicos, eléctricos y minería. El tamaño de la rues -
tra en esta ciudad es igualmente representativo para la micro, 
pequeña, mediana y gran industria. 
MEDELLIN 
Se encuestaron 61 empresas que representan el 21.4% de lapo-
blación distribuidas así: Industria 64%, comercio 30% y sector 
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oficial 6%. Las ramas econ6micas con tm mayor nfnnero de empre-
sas encuestadas fueron la metalmecánica (7), cuero (5), texti-
les (3), confecciones (9), servicios públicos (2) . 
En el sector oficial se encuestaron eléctricos y servicios pú-
blicos. 
CALI 
Se encuestaron 40 empresas que representan el 14% de la muestra 
distribuidas así: Industia 58%, comercio 35%, sector oficial 7%. 
Las ramas econ6micas con tm mayor número de empresas encuesta-
das fueron químicos, (2) metalmecánico (4), alimentos y bebi-
das (2), construcciones (3), artes gráficas (3), cauchos y plás-
ticos (3) y manufacturas (5). Del sector oficial se encuest ar on 
empresas pertenecientes al sector eléctrico y servicios públicos. 
BARRANQUILLA 
Se encuestaron 15 empresas que representan el 5.2.% de la pobla-
ci6n distribuidas así: Industria 73%, oficial 27%. Las ramas 
económicas con mayor número de empresas encuestadas fueron me-
talmecánico (3), servicios públicos (2), manufacturas (3). En 
el sector oficial se encuestaron 2 empresas del sector eléctri-
co y 2 servicios públicos. 
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BUCARAMANGA 
Con tm total de 29 empresas encuestadas equivalente al 10% de 
la población distribuidos así: Industria 34%, comercio 52%, 
sector oficial 14%. Las ramas económicas con tm mayor número 
de empresas encuestadas fueron: metalmecánico (5), Industria 
(12), empresas comerciales y servicios públicos (2). 
CUaITA 
Representa el 7% de la población con 19 encuestas a empresas 
importadoras distribuidas así: Industria 68%, Comercio 32%, 
las ramas participativas fueron la metalmecánica (4) y mine-
ría (4). 
CARTAGENA 
Con 12 empresas encuestadas, representa el 4% de la población 
distribuidas así: Industria 83%, sector oficial 9% y zonas fran-
cas 8%. Las ramas económicas más participativas fueron metalme-
cánica (2), Químicos (2), manufacturas (2). 
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ARMENIA 
Con 8 empresas encuestadas representa el 3% de la población 
distribuida así: Industria 38%, comercio 62%, pertenecen prin-
cipalmente al sector metalmecánico (4) de industria y (3) de 
comercio . 
.ASPECTOS GENERALES 
Según el número de empleados, se encontró que el 46% de la 
muestra o sea 95 empresas son grandes con más de 150 empleados; 
seguida por la pequeña industria con el 32.5% de la población 
o sea 93 empresas; sigue la mediana industria con 58 empresas 
o sea el 20% de la población y en último lugar está la micro -
industria con 31 empresas o sea el 11 % de la muestra, que tie-
nen menos de 10 empleados. 
Los sectores industrial y comercial emp¡~an el 67% de la mano 
de obra de la población encuestada, el sector oficial emplea el 
25%, el oficial el 7% y zonas francas 1%. 
En cuanto a las :importaciones realizadas por la población se 
tiene que el mayor porcentaje es dedicado a la :importación de 
materia prima, siendo metalmecánica la rama econówica con ma-
yor valor en sus importaciones para los años 1981- 1982 y 1983. 
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Sigue en importancia la importación de bienes de capital rea-
lizada también en gran medida por empresas del sector metalme-
cánico, seguido por eléctricos, químicos y manufacturas. En 
tercer lugar está la importación de bienes de constu00 no dura-
dero, realizados principalmente por empresas de los sectores 
anterionnente mencionados. Finalmente están las importaciones 
de bienes de constm1.o duradero las cuales son importadas igual-
mente por los sectores señalados. 
Respecto a los sistemas de pago, el 78% de los empresarios rea-
lizan sus importaciones a través de cartas de crédito, el 10% 
utilizan giros, el 7% cobranzas y el 5% pagan sus importaciones 
al contado. 
Los trámites necesarios para efectuar las importaciones son he-
chas directamente por la empresa en el 77% de los casos y por 
terceros en el 23% restante . 
DF.MANDA DE TEMAS DE CAPACITACION EN GESTION DE IMPORTACIONES 
Haciendo referencia a la demanda de ternas de capacitación en 
gestión de importaciones, (ver Anexo No . 1.3) la más alta fre-
cuencia se encuentra a nivel de alta Gerencia y Mandos Medios 
siendo la máxima de 144 casos y 44 para la mínima. En general 
expresaron interés por todos los ternas excepto técnicas de im-
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portación y financiación a las importaciones. Este comporta-
miento es similar en todas las regionales. Los 10 temas de ma-
yor interés para los gerentes fueron: "formas de pago interna-
cionales", sistemas de licitación, "criterio de análisis de las 
importaciones", "Acuerdos de integración", "Organisroos interna-
cionales de Comercio Exterior", "Plan Vallejo", "Organización 
y Administración de un departamento extranjero" y "Ley Marco 
de Comercio Exterior". 
Los Mandos Medios presentan una demanda por temas diferentes, 
siendo los más importantes: "Régimen arancelario", "Fuentes de 
Información", "Identificación de Proveedores", "Transporte In-
ternacional", "Trámites de las importaciones", "Operación y 
Costos Portuarios", "Liquidación de Costos de Irnportaci6n", 
"Trámites bancarios para pagos al Exterior", "Planeación y Con-
trol de Importaciones", ''Nacionalización de Mercancías", "Le-
gislación aduanera" y ''Nueva Ley Marco de Comercio Exterior". 
La demanda por temas a nivel de operarios fue baja y no justi-
fica un programa a este nivel. 
El Anexo 1.4 muestra las áreas en las que los empresarios re-
quieren capacitación en la gestión de importaciones por regio-
nal~ el 1.5 las áreas por sectores económicos y el 1.6 porra-
mas de la actividad económica. 
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DURACION Y M)DALIDAD DE LOS PROGRAMAS POR NIVELES 
Los Gerentes mostraron tma mayor preferencia por los Seminarios 
y Talleres de corta duraci6n (máximo 30 horas) preferiblemente 
en la noche (después de las 6 p.m.). Esto puede observarse en 
los anexos 1.7 y 1.8. 
Los Mandos Medios prefieren igualmente los Seminarios y Talle-
res de corta duración, cursos básicos de mayor duración y la 
autoinstrucci6n. Para los dos primeros desearían no fueran más 
largos a 30 horas, para la autoinstrucción y los cursos bási-
cos desearían que fueran de tma duración superior a las 30 ho-
ras. 
Los operarios nruestran preferencia por cursos básicos de dura-
ción no superior a 30 horas. 
En general Gerentes y ~dos Medios prefieren m horario noc-
turno . (Gráficas 1,2,3, y 4). 
1.2. EXPORTACIONES 
Para este análisis se tomaron 182 empresas localizadas en las 
8 ciudades donde opera el Convenio, 4 de ellas fueron elimina-
das por no haber completado la infonnaci6n, quedando reducida 
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a 178 empresas la muestra exportadora~ De estas 132 pertene-
cen a la industria, 12 están dedicadas al comercio, 2 son es-
tatales, 1 de zonas francas, y 31 Bancos . 
En términos generales se puede decir que en todas las ramas 
econ6micas se encontraron empresas que han venido realizando 
exportaciones durante los años 1982, 1983, 1984 y proyectan ha-
cerlo también en 1985. En promedio, el 15% de la nn.lestra no ha 
realizado exportaciones pero planea hacerlo en el futuro pró-
ximo y la tendencia a exportar es creciente principalmente en 
la rama de Metal.mecánica, alimentos y bebidas , tabaco. 
Los principales países de destino fueron los países miembros 
del Pacto Andino, pero con la crisis económica mundial estos 
mercados se han venido cerrando a partir de 1982. 
Hay un gran mercado de exportación de flores, alimentos, bebi-
das y vegetales hacia Estados Unidos, el Reino Unido de la Gran 
Bretaña y Europa Occidental. 
A pesar de la crisis económica :nn.mdial, cabe destacar que de 
las 178 empresas encuestadas, 11 empresas han sido directamen-
te favorecidas por esta crisis y en 8 casos la crisis de Améri-
ca Latina fue favorable . En promedio 50 empresas no contesta-
ron esta pregunta. La situaci6n limítrofe del país también ha 
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influido en las exportaciones, siendo favorable en 23 casos, 
desfavorable en 103 y no contestaron 56. 
Los factores microeconómicos en cada empresa han influido favo-
rablemente en t.n1 mayor porcentaje de casos que los factores ma-
croecon6micos, lo que refleja lll1 notable progreso de la oferta 
exportable en cuanto a la diversificación y desarrollo de nue-
vos productos, calidad, presentación, envase, empaque, embala-
je, fichas, té01icas, muestras y diseños. Otros factores tales 
como el análisis a el comportamiento del consumidor, de la de-
manda, planeación y proyección de sus exportaciones y mercados, 
segmentación del mercado, compromiso, canales de distribución, 
y precios han sido menos favorables a las exportaciones de las 
empresas estudiadas, lo que hace pensar en la conveniencia. de 
t.n1a capacitación de los empresarios colombianos en estos cam-
pos del Mercadeo. 
En cuanto la forma de realizar las exportaciones, 121 de las 
empresas respondieron que las hacían directamente 21 que son 
realizadas mediante terceros y 4 lo han hecho en forma combi-
nada. Hubo 57 empresas que no exportan pero piensan hacerlo y 
31 han dicho que están en capacidad de hacerlo directamente y 
24 no . 
Casi en la totalidad de los casos las empresas exportadoras 
importan t.n1 gran porcentaje de sus componenetes de fabricación, 
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presentando lID promedio del 29.83% de componente importado. 
(ver anexo 2. 1.) 
Esta relación de importación para las exportaciones es impor-
tante y en este sentido las empresas exportadoras presentan las 
mismas tendencias, plIDtos fuertes y débiles que presentan las 
empresas importadoras, no exportadoras en el trámite de sus im-
portaciones. 
DEMANDA DE TEMAS DE CAPACITACION EN GESI'ION DE EXPORTACIONES 
Haciendo referencia, a las áreas de capacitación y/o asisten-
cia técnica en la gestión de exportaciones (Anexo 2.2.) ambas 
alternativas fueron señaladas por los gerentes y los mandos me-
dios siendo mayor la demanda por capacitación que por Asisten-
cia Técnica. Los temas de mayor preferencia fueron: 
Régimen de exportaciones 
- Elaboración de los fonnularios de exportación 
- Fol11las de pagos 
- Estínrulos a las exportaciones 
- Plan Vallejo 
- Integración Económica 
- Trámites de exportación 
- Elaboración de perfiles de mer cados 
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- Transporte internacional 
- Negociación de fletes 
- Trámites bancarios 
- Legislación Aduanera 
DURACION Y t-.DDALIDAD D[ :..OS PROGRAMAS POR NIVELES 
En cuanto a la duración preferida para programas de exporta-
ción. (.Anexo Z.3), los gerentes mostraron mayor preferencia por 
los seminarios de duración menor a 30 horas, igualmente ocu-
rre con los Mandos Medios. El nivel operario no tiene tma alta 
demanda por l a capacitación en gestión de exportaciones . · 
( ver anexos 2. 4 ; 2. 5 y 2. 6 ) 
1.3. BANCOS Y CORPORACIONES FINANCIERAS 
Para el propósito del diagnóstico de necesidades de capacita-
ción de Comercio Exterior del sector bancario se tornó una mues-
tra de 15 entidades bancarias y corporaciones financieras fa -
cilitada por la Asociación Bancaria, situadas en Bogotá, Cúcu-
ta y Cali, pertenecientes al sector privado y mixto. No hay 
información suficiente para establecer una relación del porcen-
taje de las operaciones internacionales sobre las operaciones 
totales de los bancos, lo que si es posible es ver la impor-
tancia que dentro de las operaciones internacionales tienen 
las formas de pago por concepto de importaciones. 
En los bancos comerciales el 53.5% de las operaciones corres-
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ponde a cartas de crédito, cobranzas, giros directos y otras 
fonnas de pago por concepto de importaciones, el 46.5% restan-
te corresponde a exportaciones. 
En los bancos de fomento este porcentaje de pago por importa-
ciones sube a 92 . 5% y en el caso de las corporaciones financie-
ras el porcentaje de pagos dP. importaciones es del 80% y de ex-
portaciones del 20% . 
La actividad del Departamento Internacional de un banco o de 
un.a corporación financiera es pues de nrucha importancia puesto 
que el servicio de cartas de crédito, gir os , etc. Son esencia-
les para los importadores y exportadores y de otro lado esta 
operaciones dejan llll margen de utilidad para el banco. 
1.4. UNIVERSIDADES E INSTITIJCIONES ACADEMICAS 
En las 8 ciudades donde se instaló el Convenio SENA - INca.1EX 
de "capacitación en comercio exterior", se identificaron 74 ins-
tituciones de enseñanza a nivel superior, que realizan progra-
mas de formación en Economía, administración de empresas, mer-
cadotecnia programas que tienen componentes en comercio exte-
rior. También se identificaron 17 instituciones que ofrecen ex-
clusivamente programas de comercio exterior. 
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De las instituciones mencionada fueron encuestadas 23. Adicio-
nalmente fue obtenida completa información sobre los programas 
de formación en comercio exterior, que realiza el SENA. 
Entre las instituciones encuestadas existen diversos tipos de 
programas en comercio exterior, detalle de cada tmo se encuen-
tra en la parte pertinente al "análisis de la infraestructura 
de capacitación"; cabe destacar que existen programas a nivel 
profesional con 5 años de duración; programas a nivel de téc-
nico intennedio profesional con tma duración de 2 1/2 años y 
programas a nivel de auxiliar en comercio internacional con 
diferente duración; pero en la mayoría no exceden los 15 meses. 
Cabe mencionar también que instituciones cono Proexpo, Incomex 
y algtmas asociaciones gremiales en algunos casos con apoyo de 
organismos internacionales realizan cursos de capacitación en 
comercio exterior de corta duración. 
1.5. ESPECIALISTAS EN OOMERCIO EXTERIOR 
Dentro de los objetivos del Convenio está la elaboración de tm 
archivo de hojas de vida de expertos colombianos en comercio 
exterior. Hasta el momento se han recibido 44 hojas de vida de 
profesionales de diferentes estudios y que actualmente traba-
jan en instituciones privadas, oficiales y multinacionales. Di-
chos profesionales han manifestado su interés en participar co-
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mo conferencistas en los eventos de capacitaci6n en comercio 
exterior del Convenio INCo.IBS{ - SENA. 
2. CONCLUSIONES 
2. 1 . IMPORTACIONES 
La industria micro, pequeña, mediana y grande en todas sus 
ramas económicas depende en gran parte de la importaci6n de 
materias primas, bienes de capital y otros insumos para el 
desarrollo de sus productos, siendo materias primas lo que 
mas se importa. 
- Esta fuerte dependencia de las importaciones hace que los 
procedimientos de importación jueguen un papel importante 
dentro de la gestión empresarial. 
- La crisis econ6mica nn.mdial, Latinoamericana y Nacional ha .... 
sido un arma de doble filo que ha afectado a la gran mayoría 
de las empresas y ha sido favorable para otras. 
- Las politicas de Comercio Exterior adoptadas por el Gobierno 
Colombiano para hacer frente a la crisis han influido también 
la gesti6n de los empresarios y es necesario que estos se ac-
tualicen para poder planear y operar en consecuencia. 
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- El porcentaje de devolución de las licencias de Importación 
por mal diligenciamiento de los datos es alto, tm entrena-
miento en este sentido sería altamente beneficioso tanto pa-
ra el importador como para INCOMEX. 
2 . 2. EXPORTACIONES 
En todas las regionales se encontraron empresas de las distin-
tas ramas económicas que han efectuado exportaciones en los años 
1981, 1982, 1983, 1984 y proyectan hacerlo en 1985. Seg(m los 
resultados de la encuesta tm 15% de las empresas no han tenido 
exportaciones pero tienen tm potencial y planean hacerlo pró-
ximamente. 
Los principales países de destino de las exportaciones en 1981, 
1982 fueron los países del área andina, pero a partir de 1982 
y 1983 se han dificultado las exportaciones debido a la crisis 
económica de América Latina. Estados Unidos y Europa Occidental 
representan los mercados más amplios de exportación de los pro-
ductos colombianos. 
Las encuestas muestran tm destacado avance de lD1 gran nínnero 
de empresas en la diversificación y desarrollo de nuevos pro-
ductos,la calidad, presentación, envase, empaque, embalaje, 
etc., pero no ocurre igual con la investigación de nuevos mer-
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cados, análisis del comportamiento del consumidor, segmenta-
ción del mercado, canales de distribución, etc., constituyén-
dose en factores contrarios en la apertura de nuevos mercados 
en el exterior, conservación o ampliación de los mismos. 
En cuanto a los trámites de las exportaciones el 66% de las en-
cuestas nruestran que las empresas se encargan de realizarlos 
directamente, mientras que el 30% los consideran muy complica-
dos y prefieren contratar a terceros. Un 40% de las empresas 
los realizan con la ayuda de terceros. 
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3. RECOMENDACIONES 
Basados en los resultados descritos en el análisis de necesidades y re-
cursos en materia de formaci6n en Comercio Exterior, se pretende reali-
zar las siguientes actividades durante el tiempo de vigencia del Conve-
nio, SENA - INCQ\1EX con la asistencia técnica del CCI-UNCTAD/ GATI. 
3. 1. Talleres de Actualizaci6n en Comercio .Exterior del grupo de Ins-
tructores del Servicio Nacional de Aprendizaje '"SENA" 
Esta actividad consiste en realizar inicialmente una serie de 
talleres de trabajo para los instructores de Comercio Exterior 
de los centros comerciales y de adrninistraci6n de las ciudades 
en las cuales se imparte forrnaci6n profesional en la gesti6n de 
Comercio Exterior. El número de instructores es actualmente de 
18 distribuidos en las siguientes regionales:Bogotá 8, Medellín 
2, Cali 2, Pereira 1 , Bucaramanga 1 , Barranquilla 2 , Armenia 1 
y Cartagena 1. 
Durante el Primer año del Convenio se prevee realizar dos talle-
res. El primero en el II semestre de 1984 y el segundo en el 
I semestre de 1985. 
Los talleres tendrán coro objetivo la actualizaci6n de los ins-
tructores en las nuevas técnicas y legislaci6n vigente en el 
país en materia de Comer cio Exterior . 
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Corno resultado de esta actividad se desprende: 1) Que el programa 
de Comercio Exterior del SENA, quedará reforzado y actualizado 
con las recientes disposiciones en gestión de Comercio Interna-
cional. 2) Los instructores así habilitados, contribuirán como 
efecto multiplicador fonnando nueva mano de obra en los progra-
mas regulares del SENA a nivel de auxiliares y técnicos y serán 
parte del recurso técnico en la fonmción de asesores de empresa 
del SENA, quienes por primera vez entrarán a atender la gestión 
de comercio exterior en las empresas asesoradas. 
3. 2. Talleres de trabajo en Comercio Exterior para Asesores de Empre-
sa del SENA. 
Durante el primer año del convenio se prevee realizar dos talle-
res de trabajo para los asesores de empresa que tiene el SENA. 
En el primer taller que se realizará durante el II semestre de 
1984, participarán 13 asesores pertenecientes a las regionales 
en las cuales está operando el convenio. El segmi.do taller pre-
visto para el I semestre de 1985 y los subsiguientes, tendrán 
tma participación similar hasta alcanzar la cobertura total de 
asesores (185) para su calificación, en la gestión de comercio 
exterior. 
El objetivo de estos talleres es preparar a los asesores del SE-
NA en las técnicas de comercio exterior a fin de que puedan rea-
lizar sus labores de asesoría integral a la empresa incluyendo 
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la asesoría en Comercio Internacional. La duraci6n de estos 
talleres se prevee de una - dos semanas . 
3.3. Acciones complementarias de Fonnación y Actualización para Ins-
tructores y Asesores del SENA. 
Como complemento a las acciones anterionnente descritas y dada 
la dinámica del comercio internacional que exige actualización 
y fonnación pennanente, se prevee una acción continuada en es-
te sentido tanto para los asesores como para los instructores. 
Entre otras actividades, estarían mesas redondas, conferencias, 
difusión de infonnación, preparación y diseño de materiales 
didácticos, adecuación y adaptación de los ya existentes, pa-
santías y visitas a los organismos, empresas e instituciones 
vinculadas al comercio exterior. 
3.4. Acciones Directas con Empresarios . 
Acciones directas con los Empresarios, a nivel gremial, grupos 
de directivos por ramas de la actividad económica, tamaños de 
empresa y las asesoradas directamente por el SFNA, teniendo 
en cuenta las necesidades identificadas en el estudio, las mo-
dalidades, duración e intensidad propuestas. 
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4. METOOOLOGIA UTILI ZADA EN EL ESTIJDIO. 
liIPOTESIS 
El Comercio Exterior es una actividad económica sujeta a variables 
directas e indirectas, una de esas variables controlables es la ca-
pacit ación a los empresarios y a los trabajadores que de una u otra 
forma participan en el desarrollo de las importaciones y de las ex-
portaciones . 
4. 1 . OBJETIVOS 
Establecer las prioridades en materias de capacitación en co-
mercio exterior a cort o, mediano y largo plazo y las formas 
de proveer esta capacitación acorde a las necesidades expresa-
das por los empresarios. 
4. 2. VARIABLES 
Variabl es directas : 
1. Factores empresar iales macroeconómicos 
2. Factores administrativos de cada empresa 
3. Rama Económica 




1. Factores macroecon6rnicos 
2. Factores institucionales 
3. Factores políticos 
4. 3. LIMITACIONES 
Este modelo para el desarrollo de programas de capacitación en 
Comercio Exterior a los empresarios está sujeto a la infraes-
tructura de capacitación del SENA, con el apoyo del INCOMEX y 
del CCI en materia de coordinación y actualización a los ins-
tructores y asesores del SENA en Comercio Internacional, en 
trn. período de 5 años, y a la disponibilidad de recursos finan-
cieros para llevar a cabo estas actividades. 
4. 4. GRUPOS DESTINATARIOS DEL CONVENIO 
Empresas industriales, comerciales, privada y oficiales; bancos 
corporaciones,afiliadas a los gremios respectivos: ANDI, FENAL-
CO, ACOPI, Asociación Bancaria, Cámaras de Comercio, situadas 
en las 8 ciudades en las cuales se ha iniciado el Convenio 
SENA - INCOMEX: Annenia, Bogotá, Bucararnanga, Barranquilla, 
Cartagena, Cali, Cúcuta y Medellín. 
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4. S. LA MUESTRA EMPRESARIAL 
El lllliverso bajo estudio fue de 468 empresas productoras, im-
portadoras, exportadoras o con potencial, tanto importador co-
mo exportador seleccionadas en las ciudades donde opera el Con-
venio de acuerdo con los siguientes criterios: 
Listado de empresas elaborado por el equipo de trabajo del 
Convenio en Bogotá, integrado por el SENA - INCOMEX -CCI . 
Basándose en el listado, en cada ciudad se hicieron los ajus-
tes pertinentes, teniendo en cuenta la opinión del Comité Re-
gional y de los gremios, con el fin de que las empresas a en-
trevistar fueran las más representativas para el propósito 
del estudio . Dichas empresas se clasificaron según el sector 
económico a que pertenecen: industria, comercio, servicios 
y sector oficial. Se recibió tllla respuesta del 99%. 
4.5. 1. Tamaño y Rama Económica de las Empresas. 
Para que la muestra fuera representativa, se incluye-
ron micro , pequeña, mediana y gran empresa, de 30 ra-
mas de la actividad económica, entre otras; químicos, 




Con el objeto de hacer un inventario de los recursos 
existentes en materia de capacitación en Comercio Ex-
terior se aplicó una encuesta a 28 universidades y cen-
tros técnicos de capacitación en Comercio Exterior si-
tuadas en las 8 regionales donde opera el Convenio. 
4 . 5. 3. Especialistas en Comercio Exterior 
También se consideró conveniente hacer un inventario 
de recursos hwnanos capacitados para reforzar la labor 
de actualización y formación en materias de comercio 
exterior. 
4.5.4 . Bancos 
El sector Bancario se clasificó dentro de la actividad 
económica de servicios . La Asociación Bancaria aplicó 
17 encuestas en 15 bancos y 4 instituciones financie-
ras. 
4.6. DEFINICION DE LAS VARIABLES 
4.6 . 1. Variables Directas: 
1. Número de Empresas 
2. Sector 
3. Rama Económica 
4. Distribución Geográfica 
S. Tamaño de la Empresa 
6. Marco Administrativo de la Empresa 
7. Políticas de Comercio Exterior 
8. Factores microindustriales 
9. Areas de Capacitación. 
4. 6.2. Variables Indirectas: 
J. Factores Macroeconómicos 
2. Factores Institucionales 
3. Factores Políticos 
4.6 .3. PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE LA INFORMACION 
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Con el fin de obtener el mejor beneficio posible de la 
infonnación recopilada por las diferentes regionales y 
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dado el voltm1en de la muestra que dificultaba su pro-
cesamiento manual, ésta fue procesada a través de los 
servicios de computador. 
Con tal prop6sito fue elaborado lill programa que penni-
tiera el procesamiento y análisis más adecuado de la 
información, acorde con las variables definidas para 
el trabajo de campo, las diferentes correlaciones de 
los temas de importación y exportaci6n, por regional, 
sectores econ6micos, ramas de l a actividad económica, 
grupos destinatarios en los tres niveles de Gerencia, 
Mandos y Operativos y finalmente modalidades de capaci-
tación frente a intensidades horarias y jornadas . 
A continuación, se describe la identificación de las 
variables y la codificación de regionales, factores y 
modalidades de formación. 
4. 7. IDENTIFICACION DE LAS VARIABLES 
4.7 . 1. Definición de Variables de Importación 
Encuesta 1: Encuesta dirigida a las empresas 
Módulo 1 : Importaciones . 
11 O. 
Códigos Regionales: 01 Bogotá, 03 Annenia, 06 Barranquilla, 
09 Bucaramanga, 15 Cali, 18 Cartagena, 
24 Cúcuta, 48 Medellín. 
Abreviaturas por cada Item: 
IM-PR-MP = Importación Porcentual de Materia Prima 
IM-PR-ND = Importación Productos No Duraderos 
IM-PR-DR = Importación Productos Duraderos 
IM-PR-BC = Importación Porcentual de Bienes de Capital 
PAI-COM 1 = Primer País de Compra de las Importaciones 
PAI-COM 2 = Segundo País de Compra de las Importaciones 
PAI-COM 3 = Tercer Páis de Compra de las Importaciones 
PAI-OR 1-3 = País de Origen de los Productos Importados 
INF-PROV = Información de Proveedores : 1,es buena, 2, mala 
INF-POL = Influencia de las Políticas de Comercio Exte-
rior del actual gobierno. 
POS-AR 1-4 = Posición arancelaria de los cuatro frincipa-
les productos de importación. 
REG - IMPO = Registro de Importador 
REG - PN = Registro de Productor Nacional 
SIS PAG - M = Sistema de Pago de las Importaciones 1. Cartas 
de Crédito 2. Giros Directos 3. Cobranzas 
TRAMITE 
4. Contado. 
1- El trámite de importaciones es efectuado 
por las empresas. 
2. El trámit e es efectuado por terceros. 
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CARGO Identifica la Posición del encuestado 
1- Gerente, 2-Subgerente, 3- Director del 
Depto. de Cio. exterior, 4 otros. 
AR 1 -34 Areas en las cuales la empresa solicita en-
trenamiento a nivel de G-Gerencia, Mvi-Mandos 
Medios y O - Operativos. 
LAS AREAS DE CAPACITACION EN IMPORTACIONES SON: 
1. Aspectos globales de la política nacional de importa-
ciones. 
2. Programa de Utilización de divisas 
3. Clasificación de las Importaciones 
4. Criterio de Análisis de las Importaciones 
S. Régimen Arancelario 
6. Cláusulas Internacionales 
7. Estudio de las Importaciones: 
- Fuentes de Información 
- Estudio de oferta y demanda 
- Acuerdos y reglamentaciones 
- Identificación de proveedores 
- Selección de proveedores 
- Normalización de Bienes 
- Calidad Inspección final 
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8. Fonnas de pagos internacionales 
9 . Transporte internacional 
10. Consolidación de carga 
11 . Negociaci6n de Fletes 
12. Trámite de las importaciones 
13. Acuerdos de Integración 
14. Seguros 
15. Operaci6n y costos portuarios 
16. Liquidación de costos de importación 
17. Técnicas de negociación internacional 
18. Financiación de Importaciones 
19. Evaluación de Ofertas . 
20. Sistemas de Licitación 
21. Trámites Bancarios para pagos al Exterior 
22. Programación de las importaciones 
23. Almacenamiento, organización y Administración de Im-
portaciones. 
24. Control de Inventarios 
25 Programación de Producción 
26. Nacionalización de Mercancías 
27 . Comercializaci6n Interna 
28. Legislación Aduanera 
29. Plan Vallejo 
30. Zonas Francas 
31. Zonas Aduaneras 
32. Organización y Administración de un departamento extranjero 




34 . Organismos que regulan el Comercio Internacional 
35 . Otros temas . 






SEM -0-H = 
CUR-D = 
Seminarios para Gerencia, Duración 
Seminarios para Gerencia, Horarios 
Seminarios para Mandos Medios, Duración 
Seminarios para Mandos Medios, Horario 
Seminario para obreros, duración 
Seminario para obreros, horario 
Duración de los cursos: 
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G = Gerencia, t,.t1 = Mandos Medios, O= Operarios 




RAM EC = 
Entrenamiento en el Puesto de Trabajo 









07 Alimentos y Bebidas 




12 Equipos e implementos agrícolas 




17 Artes Gráficas - Editorial 
18 Papel, cartón 
19 Caucho, plásticos 
20 Salud 
21 Servicios Públicos 
22 Manufacturas 
23 Varios anteriores 
24 Minería 
25 Comercializadoras 
26 Agente de Aduana 
27 Comunicaciones 
28 Equipos e Implementos de medida 
29 Educación 
30 Muebles de madera 
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4.7.2. DEFINICION DE LAS VARIABLES DE EXPORTACION 
ENCUESTA 2 Encuesta dirigida a empresas exportadoras 
COD REG : Código Regional 
No . ENC: Número de la encuesta 
SEC ECON: Sector Económico 
RAMA - EC Rama Económica 
CAP EX 82-85: Porcentaje de exportaciones seg(m capa-
cidad instalada, durante los años 82 ,83, 
84 y 85. 
CAP-VE 82-85 Porcentaje de exportación según ventas 
par a l os años 82,83,84 y 85 . 
MER-REA 1-2 : Los dos mercados reales principales ha-




Los dos mercados potenciales hacia donde 
se planean las exportaciones 
Factores Macroeconómicos : 
- Situación Económica Mundial 
- Situación Económica Latinoamericana 
- Situación Económica Limítrofe 
- Crisis Económica del País 
- Situación de la empresa respecto al 
mercado externo 
FAC-MI Factores Micro-económicos 
1. Oporttmidades en el mercado 
-Comportamiento del Comprador 
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- Análisis de la demanda y proyección 
de sus exportaciones 
2. Planeaci6n del Mercado 
Segmentación del mercado y compromiso 
- Planeación y presupuesto del mercado 
3. Estrategia del producto 
- Diversidad de productos 
- Estrategia de desarrollo de nuevos 
productos. 
- Ciclo de vida del producto 
- Calidad del producto 








4. Precios del producto 
S. Canales de Distribución 
AR AS-CAP 
117. 
6. Programas de comunicación y promoción 
7. Campañas de Publicidad 
8. Fuerza de ventas 
9. Investigación e información de mercados 
10. Control de mercado 
Areas de Asesoría y/o capacitación para 
atender los mercados de Exportación: 
1. Investigación de Mercados de Exportación 
2. Régimen de Exportaciones 
3. Elaboración de cotizaciones 
4. Elaboración de Facturas Preformas 
S. Elaboración Fonnularios de Exportación 
6. Elaboración facturas comerciales 
7. Formas de pagos 
8. Estimular a las Exportaciones(fiscales-
Tributarios) 
9. Plan Vallejo 
10. Desarrollo del producto para exportación 
11. Control de Calidad 
12. Integraciones Económicas 
13. Acuerdos Bilaterales 
14. Trámites de Exportación 
15. Planeación de Mercados 
16. Costos Precios y Cotizaciones 
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17. Elaboración de perfiles de mercados 
18. Participación en ferias y exposiciones 
19. Envases y embalajes 
20. Producción en Zonas Francas 
21. Transporte Internacional 
22. Consolidación de carga 
23. Negociación de fletes 
24. Seguros 
25. Operación y Costos Portuarios 
26 . Programación de Producción 
27. Sistemas de Licitaciones Internacionales 
28. Trámites Bancarios 
29 . Legislación Aduanera 
30. Organización y Administración de lill De-
partamento de Exportación 
31 Fuentes Financieras 
32. Organism:>s que regulan el comercio inter-
nacional. 
33. Conferencia de las Naciones Unidas sobre 
Comercio y Desarrollo UNCTAD 
34. Acuerdo General sobre Tarifas y aranceles 
35. Centro de Comercio Internacional 
36 . Otros temas 
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S. ANALISIS DE LOS RESULTAIDS 
GENERALIDADES 
S. 1. IMPORTACIONES 
S. 1. 1. Descripción de l a muestra 
Del total de encuestas dirigidas a empresarios, 285 
fueron contestadas por empresas importadoras y poten-
cialmente importadoras pertenecientes al sector priva-
do y oficial, industriales y comerciantes de 30 ramas 
económicas situadas en las 8 ciudades donde opera el 
Convenio . 
La muestra industrial en todo el país fue de 191 empre-
sas que corresponde al 67% del total de la muestra . El 
comercio presentó 69 casos equivalentes al 24% de la 
muestra, el sector oficial tuvo 22 empresas que corres-
ponden al 8% y el sector de zonas francas tiene tres 
casos que equivalen al 1% (ver anexo 1) . 
Todas estas empresas han realizado importaciones. 
S. 1.2. Por sector Económico y Regional 
CV er Anexo 1 . 2) 
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Bogotá: Representa el 35% del total de la muestra con lD1 
total de 101 empresas encuestadas. 
El Sector Industrial es de 82 empresas lo que equivale al 
29% del total de la muestra. 
La industria representa el 81% de todos los sectores en es-
ta ciudad. 
El Sector Comercial está representado por 11 empresas o sea 
lD1 4% del total de la muestra, el 11 % de la muestra de Bo-
gotá y el 16% del sector comercio nacional. 
El Sector Oficial está r epr esentado por seis empresas, equi-
valente al 2% del total del tD1iverso, al 6% respecto a to-
dos los sectores y al 27% de este sector en el país . 
Bogotá, encuestó a 2 zonas francas que representan el 1% de 
la población, el 2% de todos los sectores en la ciudad y el 
67% de las zonas francas encuestadas. 
Medellín: Con una muestra de 61 empresas que representa el 
21.4% de la población. 
El Sector Industrial presentó 39 casos o sea el 14% del to-
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tal de la rrruestra, el 64% de todos los sectores en la ciu-
dad y el 20% del sector industria del país. 
En el Sector Comercial se encontraron 18 empresas que re-
presentan el 6% de la rrruestra, el 30% de todos los secto-
res en la ciudad y el 26% de todo el comercio nacional en-
cuestado. 
El Sector Oficial encuestó 4 empresas o sea el 1% de lapo-
blación, el 7% de todos sus sectores en la ciudad y al 18% 
de todo el sector oficial encuestado en el país. 
Cali: Se encuestaron 40 empresas que representan el 14% de 
la rrruestra distribuidas así: 
En el Sector Industrial se encuestaron 23 empresas las cua-
les significan el 8% del total de la población, el 58% de 
todos sus sectores económicos y el 12% con respecto a la in-
dustria nacional encuestada. 
En el Sector Comercial se encuentran 14 empresas encuesta-
das que representan el 5% de la rrruestra, el 35% de todos 
sus sectores económicos y el 20% del sector comercial del 
país. 
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El Sector Oficial presentó 3 empresas encuestadas o sea el 
1% de la muestra total, el 8% de todos sus sectores econó-
micos y el 14% del sector oficial encuestado . 
Barranquilla: Se encuestaron 15 empresas que representan el 
5.6% de la muestra total. 
Analizando sus sectores económicos se encuentra que el Sec-
tor Industrial presentó 11 encuestas que representan el 4% 
del total de la muestra, el 73% de todos sus sectores eco-
nómicos y el 6% del total del sector industrial del país . 
El Sector Oficial presentó 4 encuestas equivalente al 1% 
de la muestra total, al 27% de todos sus sectores económi-
cos y al 18% de las empresas oficiales encuestadas en el 
país. 
Bucaramanga: Con un total de 29 empresas encuestadas, co-
rrespondiente al 10% del total de la muestra, distribuidas 
de la siguiente manera en sus sectores económicos. 
Sector Industrial con 10 empresas encuestadas correspon-
diente al 4% del total de la población, al 34% de sus sec-
tores económicos y al 5% del sector industrial del país. 
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El Sector Comercial presentó 15 encuestas equivalentes al 
5% del total de la muestra, al 52% de sus sectores econó-
micos y al 22% del sector comercial del país. 
El Sector Oficial está representado por 4 empresas encues-
tadas o sea el 1% del total de la muestra al 14% de sus 
sectores económicos y al 18% de las empresas oficiales del 
país encuestadas. 
Cúcuta: Con 19 empresas encuestadas, representa el 7% del 
total de la muestra, distribuidas de la siguiente manera: 
El Sector Industrial encuestó 13 empresas, o sea el 5% del 
total de la nruestra, el 68% de sus sectores económicos y 
el 7% de todo el sector industrial encuestado. 
El Sector Comercial presentó 6 encuestas, equivalentes al 
2% de la nruestra total, al 32% de sus sectores económicos 
y al 9% de todo este sector encuestado. 
Cartagena: Con 12 empresas encuestadas que representan el 
4% del total de la muestra, distribuidas así: 
El Sector Industrial presentó 10 encuestas que representan 
el 4% de la población, el 83% de todos sus sectores econó-
micos y el 5% de toda la muestra industrial encuestada. 
El Sector Oficial, con tma empresa o sea el 0.35% de la 
muestra, el 93% de sus sectores económicos y el 5% respec-
to a las empresas oficiales del país encuestadas. 
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De Zona Franca se presentó tma encuesta o sea 0.35% de 
la muestra total, el 8% de sus sectores económicos y 
el 35% de las Zonas Francas del país. 
Annenia: Con tm total de 8 empresas encuestadas que re-
presentan el 3% de la población distribuida así: 
El Sector Industrial 3 empresas que representan el 1% 
de la industria nacional, el 37.5% de sus sectores eco-
nómicos y el 2% de todo el sector industrial del país. 
El Sector Comercial encuestó 5 empresas que represen-
tan el 2% de la muestra o sea el 62 .5% de sus sectores 
económicos y el 7% de todo el país. 
5.1.3. Ramas Económicas por Regionales 
La distribución regional según la rama económica, se 
realizó de la siguiente fonna: (ver anexo 1. 1 }1 
Bogotá 35% con 101 empresas encuestadas, Medellín 22% 
con 62 empresas encuestadas, Cali 14% con 40 empresas 
encuestadas, Bucaramanga 10% con 29 empresas encuesta-
das, Barranquilla 5% con 15 empresas encuestadas, Car-
tagena 4% con 12 empresas encuestadas y Annenia 3% con 
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8 empresas encuestadas . 
En total ascendió a 30 las ramas económicas encuesta-
das, las cuales corresponde a: 
Químicos representó un 7% del total de encuestas con 
19 empresas encuestadas en Bogotá, Bucararnanga, Cali, 
Cartagena, Cúcuta y Medellín. 
Siderúrgico representó un 0. 35% del total de encues-
tas con una empresa encuestada en Bogotá. 
Textil representó un 3% del total de encuestas con 
8 empresas encuestas en Bogotá, Cali, Cúcuta y Mede-
llín. 
Metalmecánico representó un 37% del total de encuestas 
con 105 empresas encuestadas en las 8 ciudades del 
estudio. 
Eléctrico representó un 5% del total de encuestas con 
15 empresas encuestadas en Bogotá, Annenia, Barranqui-
lla, Bucaramanga, Cali y Medellín. 
Animales representó un 0.3% del total de encuestas con 
1 empresa encuestada en Bucararnanga. 
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Alimentos y bebidas representó lll1 5% sobre el total 
de encuestas con 15 empresas encuestadas en Bogotá, 
Barranquilla, Bucaramanga, Cali, Cúcuta y Medellín. 
Agroindustria representó lll1 2% del total con 5 empre-
sas encuestadas en Bogotá, Cali, Cartagena y Medellín. 
Cerámicos representó 0.70% del total con 2 empresas 
encuestadas en Cúcuta y Medellín. 
Vidrio representó 1.05% del total con 3 empresas en-
cuestadas en Bogotá y Medellín. 
Transporte representó el 0.35% del total con lll1a em-
presa encuestada en Cartagena . 
. Equipos e implementos agrícolas representó el 2% del 
total con 6 empresas encuestadas en Bogotá, Cali y 
Medellín. .. , 
Instn.unentos y equipos de precisión representó el 0.35% 
del total con lll1a empresa encuestada en Bogotá. 
Construcción representó el 2% del total con 5 empre-
sas encuestadas en Bogotá, Barranquilla, Cúcuta y~~-
dellín. 
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Cueros representó el 3% del total con 8 empresas en-
cuestadas en Bogotá y Medellín. 
Confecciones representó el 5% del total con 13 empre-
sas encuestadas en Barranquilla, Cali y Medellín. 
Artes Gráficas - Editorial representó el 4% del total 
con 10 empresas encuestadas en Bogotá, Bucaramanga y 
Medellín. 
Papel, representó 1.05% del total con 3 empresas en-
cuestadas en Cali y Medellín. 
Caucho, plásticos representó el 3% de total con 9 em-
presas encuestadas en Bogotá, Cali, Cartagena y Mede-
llín. 
Salud representó el 0.35% del total con una empresa 
encuestada en Medellín. 
Servicios Públicos representó el 3% del total con 9 
empresas encuestadas en Bogotá, Barranquilla, Bucara-
rnanga, Cali, Cartagena y Medellín. 
Manufacturas representó el 5% del total con 14 empre-
sas encuestadas en Bogotá, Barranquilla, Bucaramanga, 
Cali, Cúcuta, Cartagena y Medellín. 
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Varios anteriores representó el 4% del total con 10 
empresas encuestadas en Bogotá, Barranquilla, Buca-
ramanga, Cali y Cartagena . 
. Minería representó el 2% del total con 7 empresas 
encuestadas en Bogotá, barranquilla, Bucararnanga y 
Cúcuta. 
Comercializadoras representó el 1.05% del total con 
3 empresas encuestadas en Cali y Cúcuta. 
Agentes de Aduanas representaron el 0.35% del total 
con una finna encuestada en Cúcuta. 
Comunicaciones representó el 0 .35% del total con una 
empresa encuestada en Bucararnanga. 
Equipos e implementos médicos representó 1% del total 
con 3 empresas encuestadas en Cali . 
. Vegetales representó el 2% del total con 5 empresas 
encuestadas en Bogotá y Cali. 
Muebles de madera, representó el 0.7% del total con 
2 empresas encuestadas en Bogotá. 
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S. 1. 4. Análisis del Sector Oficial por Regional y Ramas Econó-
micas. 
Según anexo No. 1. 2. de las 22 encuestas del Sector 
Oficial, 6 pertenecen a Bogotá, (6% de 101), distri-
buidos según rama económica de la siguiente manera: 
químicos1, caucho y plásticos 1, servicios públicos1, 
eléctricos 2 y ninería 1. 
En Medell in se encuestaron 4 empresas del sector ofi -
cial (7% de 60 empresas), distribuidas en sus ramas e-
conómicas así: 2 eléctricas y 2 servicios públicos . 
En Cali se encuestaron 3 empresas del sector oficial 
(7.5% de 40 empresas), distribuidas en su rama económi-
ca así: 1 eléctr ico, 1 servicios públicos y 1 en vege-
tales. 
En Barranquil la se encuestaron 4 empresas del sector 
oficial (27% de 15 empresas) distribuidas en 2 empresas 
en el sector eléctr ico y 2 empresas del sector servicios 
públicos . 
En Bucaramanga se encuestaron 4 empresas del sector ofi-
cial (14% de 29 empresas) distribuidas así: 1 sector 
eléctrico, 2 servicios públicos y 1 del sector miner o. 
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En Cartagena se encuestó una empresa del sector oficial 
(8% de 12 empresas) correspondiente a servicios públi-
cos. 
5. 1.5 . Tamaño según número de empleados 
No.Empleados Clasificación 







+ de 1. 000 
Según los criterios anteriores de número de empleados/ 
empresa, este estudio presenta 31 microempresas equiva-
lente al 11 % de la población, localizadas en las 8 ciu-
dades y pertenecientes al sector industrial, comercial 
y oficial; 93 empresas están clasificadas como peque-
ña o sea el 32.5%, igualmente repartidas en los tres 
sectores; 58 empresas son de tamaño mediano, o sea el 
20% de la muestra. 
Las 104 empresas restantes son grandes, es decir tienen 
mas de 150 empleados, distribuidas así : entre 150-500 
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hay 66 empresas que representan el 17% ; empresas con 
más de 500 y menos de 1.000 empleados fueron encuesta-
das 29 , que representan el 10%. Y el 10% restante tie-
nen más de 1.000 empleados. 
Analizando los sectores econóIT~cos, con el número de em-
pleados para todas las regionales se concluye que el sec-
tor industrial emplea el 67% de la mano de obra, el 25% 
está en el sector comercial, el 7% en el oficial y el 
2% en zonas francas. 
5. 1.6. Análisis de ramas económicas con importaciones porcentua-
les de materias primas y otros insl.DilOs industriales . 
En la muestra realizada, hay 40 empresas que del total 
de sus importaciones están importando menos del 20% de 
materias primas, distribuidas en todas las ramas econó-
micas, representando el 23% de las materias primas im-
portadas en la muestra . 27 empresas importan materias 
primas entre el 20% y el 40%, que representan el 15% 
del total de las importaciones de la muestra, en todas 
las ramas económicas. 
34 empresas que representan el 20% de la muestra total 
importan entre el 40% y el 70% . Hay 75 empresas que im-
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portan más del 70% de materias primas representando tm 
porcentaje del 43% y también de todas las ramas econó-
micas. 
La mayoría de las importaciones de materias primas se 
concentran en la rama económica metal.mecánica con el 
39%; tm 10% en la rama de químicos; 5% en alimentos y 
herbicidas, 5% en artes gráficas, 6% en manufacturas 
etc. 
S. 1.7. Análisis de las importaciones de bienes de capital se-
gún ramas económicas . 
En cuanto a las importaciones de bienes de capital, se 
desprende del análisis de la muestra, que tm 42% de la 
población equivalente a 59 empresas, importan menos del 
20% de bienes de capital, entre el 30% y 40% hay 27 em-
presas que representan tm 19% de la muestra; entre el 
40% y el 70% hay 23 empresas representando el 16% de la 
muestra y empresas que importan más del 70% hay tm núrne-· 
ro de 33 representando el 23% de la muestra. 
En cuanto a las ramas económicas donde más se concen-
tran importaciones de bienes de capital figuran: quími-
cos con un 7% , metalrnecánica con el 30% , eléctricos con 7%, 
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alimentos y bebidas 5%, servicios públicos 6%, manufac-
turas 7% las demás ramas están representadas en menor 
cuantía. 
5.1.8. Análisis de las importaciones de bienes de consumo no 
durables seg(m ramas econór.ricas. 
El nínnero de empresas que importan menos del zoi de bie-
nes de const.nno no durables es de 34, que representan el 
44% de la JTruestra; en importaciones de estos bienes en 
un rango de 20% al 40% hay 10 empresas, que representan 
un 13% de la muestra; empresas que importan entre el 
40% y el 70% hay 15 que representan un 19% y empresas que 
importan más del 70% de estos bienes hay 18 que repre-
sentan el 23% de la JTruestra. 
En referencia a las ramas económicas donde más se concen-
tran las importaciones de bienes de consumo no durables 
figuran: metalmecánica con el 42%, químicos el 5%, 7% 
eléctrico; 5% alimentos y bebidas, 5% en servicios pú-
blicos y 5% manufacturas; las otras ramas están represen-
tadas en menor cuantía. 
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5. 1. 9 . .Análisis de las importaciones porcentuales de bienes 
de consUJOO durables, según ramas económicas . 
El número de empresas que importan este tipo de bienes 
con cuantía inferior al 20% es de 35 representando el 
44% del total de la muestra. 9 empresas están entre el 
20% y 40% de sus importaciones que corresponde al 11% 
de la nruestra; 18 empresas figuran entre el 40% y el 70% 
que corresponde al 22% del total de la muestra. 
Hay 15 empresas que importan más del 70% y que corres-
ponden al 19% de la nruestra. 
La mayor concentración de importaciones de estos bienes 
corresponde a las ramas de metalmecánica con el 36%, e-
léctricos con el 10%; alimentos y bebidas con el 4%, 
equipos e implementos agrícolas con el 5%; caucho y plás-
ticos 5%; servicios públicos 5%; manufacturas 5% y el 
resto distribuido en menor cuantía en las demás ramas. 
En cuanto a la procedencia de las importaciones de mat~ 
rias primas, bienes de capital y bienes de consunn dura-
dero y no duraderos, el 54% proviene de los Estados Uni-
dos; el 10% del Japón; el 7% de Alemania Occidental; el 
5% de España; el 5% de Italia; 3% de Venezuela; 2% de 
Canadá y el resto de otros países. 
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Con referencia a infonnación de proveedores 227 empre-
sas que corresponden al 83% tienen buena infonnación 
de proveedores; 43 empresas correspondientes al 16% tie-
nen infonnación deficiente y 5 empresas con el 2% tienen 
mala información. 
En cuanto a la influencia de la política de restricción 
de las importaciones en el sector empresarial, 47 empre-
sas manifestaron posición favorable representando el 18% ; 
213 empresas representando el 82% manifestaron que ésta 
ha sido desfavorable. 
5. 1. 10 Sistema de Pagos 
196 empresas realizan sus importaciones con cartas de 
crédito representando el 78% del total de la muestra; 
26 empresas o sea el 10% de la población utilizan giros, 
el 7% de la población utilizan cobranzas y el 5% pagan 
al contado. 
5. 1. 11. Trámites de Importación 
En cuanto al trámite de las importaciones 212 empresas 
lo hacen directamente que corresponde al 77% y 55 em-
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presas realizan los trámites a través de terceros re-
presentando el 20%. 
5. 2. EXPORTACIONES 
5.2. 1. Descripción de la Muestra 
GENERALIDADES 
Para este análisis se tomó l.llla muestra de 182 empresas 
localizadas en las 8 regionales donde opera el Convenio , 
4 de ellas no tuvieron información quedando reducida a 
178 la población del sector exportador. 
Por sectores encontramos 132 empresas encuestadas per-
tenecientes a la industria, 12 están en el sector co-
mercial, 2 son empresas estatales y 1 es de zonas fran-
cas. 
5.2.2. Análisis por Rama Económica 
Metalmecánico: Este sector presentó 35 empresas expor-
tadoras encuestadas las cuales equivalen al 25% de la 
muestra total y el 27% de las exportaciones dentro de 
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la población y el 15 con potencial exportador. 
Los principales países de destino de estas exportacio-
nes son: Venezuela con el 34%; Ecuador con el 20% ; Pa-
namá con el 17% y Perú con 3%. 
Confecciones: Con una frecuencia de 16 empresas encues-
tadas que representan el 9% de la población de las cua-
les 5 exportan el 4% del sector siendo los principales 
países compradores: Venezuela con el 60% , Estados Unidos 
20% y Perú 20%. 
Alimentos Bebidas y Tabaco: Ocupó el tercer lugar den-
tro de la encuesta, con una frecuencia de 13 empresas, 
o sea el 7% de la población. 8 empresas exportan el 6% 
de las exportaciones de este sector. Como principales 
países de destino figuran: Estados Unidos con el 62% 
España, Japón, Puerto Rico cada uno con el 13%. 
Artes Gráficas: Editoriales: Con una frecuencia de 10 
encuestas, este sector ocupó el 4o.lugar dentro de la 
encuesta con una participación del 5.6% de la muestra. 
Como principales países de destino figuran: Ecuador, 
México y Venezuela con el 25% cada uno; Puerto Rico y 
República Dominicana con el 13% cada uno. 
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Vegetales: Este sector participó con 9 empresas encues-
tadas lo que representa el 5% de la muestra. 7 exportan 
representando el 5% de las exportaciones del sector. En-
tre los principales países de destino figuran: Estados 
Unidos con el 86% y el Reino Unido con el 14%. 
Construcción y otros varios 
trucción: 
relacionados con cons-
Estos sectores participaron igualmente en la encuesta 
con 8 empresas cada lIDa equivalente al 4.5%. 6 empresas 
exportan el 6% de las exportaciones de este sector. En-
tre los principales países de destino figuran: Ecuador 
con el 57%, Estados Unidos, Venezuela y Antillas Holan-
desas cada lIDO el 14%. 
Químicos y Cueros: Estos dos sectores participaron igual-
mente en la encuesta con 7 empresas cada lIDO equivalente 
al 4% de la poblaci6n. 6 empresas exportan representando 
el 5% de l as exportaciones del sector. Los principales 
países de destino son: Ecuador con el 50%, Argentina, 
Paraguay y Venezuela el 17% cada tmo. 
Manufacturas, Caucho y Plástico: Ocuparon el So.lugar de 
participación en la encuesta con 6 empresas equivalentes 
al 3.4% de la muestra cada tmo y sus exportaciones repre 
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sentan el 5% de las exportaciones del sector . Los paí-
ses de destino son: para manufacturas Perú, Paraguay y 
Venezuela cada uno con el 33% y para caucho y plásticos 
el 50% Alemania, Nicaragua y Perú con 17% cada uno . 
Muebles de Madera, Eléctricos, Papel, Cartón y Textiles: 
En el 9o. lugar con una participación de 5 encuestas o 
sea el 2.8% cada uno. 4 empresas representan el 4% de 
las exportaciones del sector. Los países de destino son: 
eléctricos, Costa Rica, Estados Unidos, Ecuador y Nica-
ragua cada uno con el 25%; papel y cartón USA con el 50% 
y el resto a países bajos y República Dominicada cada 
uno con el 25%. 
Minería y Cerámicos: Con 4 empresas encuestadas cadama 
en los sectores representativos el 2.2% de la población. 
Las exportaciones de estas empresas representan el 3% de 
las exportaciones del sector, los países de déstino son: 
la mayoría de los paises centroamericanos, Estados Unidos 
y Alemania. 
Agroindustria, Equipes e implementos agrícolas : Cada llllO 
de estos sectores presentó tres encuestas, es decir un 
1. 7% de la muestra . Las exportaciones de estas empresas 
representó el 2% de las exportaciones del sector . Los 
países de destino son: Estarlos Unidos con el 67% y Cos-
ta Rica el 33% de productos agropecuarios ; imple-
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mentes Venezuela 67 % y P3rú con 33%. 
Sector Público: Este sector presentó 1 encuesta equiva-
lente al 1. 1% de la población, representada en una em-
presa mixta que exporta el 2% de las exportaciones del 
sector. El país de destino es Estados Unidos. 
Salud, Instnunentos y Equipos de Precisión: Con una en-
cuesta cada uno de estos sectores representa el 5% de 
la nruestra. Las exportaciones de estas empresas repre-
sentaron el 1% de las exportaciones del sector, las 
cuales tienen destino Estados Unidos; los equipos de 
precisi6n van a Costa Rica. 
5.2.3. Comportamiento de la ~fuestra 
5.2.3.1. Capacidad Exportadora para 1982-1983-1984 y 1985 
Del total de la población encuestada, durante 
1982, 85 empresas no exportaron, en 1983 el 
nCunero de no exportadores disminll)'~ a 81 y 
para 1984 es de 64, pero todas han registrado 
un potencial exportador creciente. 
Las empresas exportadoras JOOstraron las si-
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guientes frecuencias: 17 empresas o sea el 
17.3% de la muestra exportaron más del 80% 
del total de su producción durante 1982. 7 
empresas o sea el 7. 1% de la población expor-
taron entre el 60 y el 80%; 6 empresas expor-
taron entre el 40 y el 60% representando el 
61% de la población. 13 empresas o sea el 13% 
exportaron entre el 20 y el 40% y la mayor 
frecuencia de la nruestra , 38% se presentó 
en empresas que exportaron menos del 10% del 
total de su producción. 
La tendencia de utilizar la capacidad de pro -
ducción instalada para producir exportaciones 
durante 1983 fue muy similar a la del año an-
terior y en 1984 se destaca un i ncremento de 
la población que exporta entre 20 y 80% de .su 
-producción, siendo 53 las empresas. 
Las proyecciones de exportaciones para 1985 
aumentaron sensiblemente para el rango entre 
el 20 y 40% de su producción, presentando 53 
empresas. Los otros rangos se proyectan de 
manera similar a la relación con su produc-
ción durante los mismos años. 
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5.2 . 3.2. Influencia de l a Economía Mundial en las Ex-
portaciones. 
La crisis económica mundial ha influído des-
favorablemente en las exportaciones realiza-
das por las empresas encuestadas en 127 casos, 
en 11 casos la influencia fue positiva y 44 no 
cont estaron. 
La situación económica en Amér ica Latina ha 
afectado desfavorablemente a las exportacio -
nes de 120 empr esas encuestadas; ha sido fa-
vorable en 8 casos y 54 no contestaron . 
La influencia en las exportaciones de lapo-
blación de la economía linútrofe del país , ha 
s ido negativa en 121 casos, favorable para 10 
empresas, 51 no contestaron. 
La crisis económica del país influyó desfavo-
rablemente en 103 casos en 23 casos la , influen-
cia fue favorable y 56 no contestaron . 
La situación de cada una de estas empresas res-
pecto al mercado externo fue positiva en 65 ca-
sos y negativo en 61 casos, 55 empresas no con-
testaron . 
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5.2.3.3. Influencia de los Factores Microeconómicos en 
las Exportaciones de las Empresas Encuestadas. 
Los siguientes factores microeconómicos han in-
fluido favorablemente en las exportaciones en 
más del 80% de las empresas encuestadas: 
- Diversidad de Productos 
- Estrategia de desarrollo de nuevos productos 
- Ciclo de vida del Producto 
- Calidad del Producto 








Entre el 50% y el 80% de las empresas encues-
tadas han estado favorablemente influenciadas 
por los siguientes factores~ 
- Comportamiento del comprador 
- Análisis de la demanda y proyección de sus 
exportaciones. 
144. 
Segmentación del mercado y compror:úso 
- Planeación y presupuesto del mercado 
- Precio del producto 
- Canales de distribución 
- Programas de coJTILD1icación y promoción 
- Campañas de publicidad 
- Fuerza de ventas 
- Investigación e infonnación de mercados 
- Control del mercado 
5. 2. 4. Forma de Realizar las Expor taciones: 
La fonna de realizar las exportaciones de las empresas 
encuestadas es como sigue: 
De las 146 empresas que respondieron esta pregunta, 121 
contestaron que las export~ciones son realizadas direc-
tamente por la empresa; 21 que son realizadas mediante 
terceros y 4 las realizadas en fonna combinada . 
Con referencia a si en el f uturo las empresas que no 
realizan directamente las exportaciones estarían en ca-
pacidad de hacerlas, se observa de la encuesta que hubo 
55 empresas que contestaron dicha pregunta. De las cua-
l es respondieron 31 que si estarían en capacidad de rea-
lizar las exportaciones directamente y 24 contestaron 
negativamente . 
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5. 2. 5. Infonnación sobre Mercados de Exportación 
De las 153 empresas que respondieron esta pregwita, 52 
mencionaron que tenían buena infonnación de los merca-
dos de exportación; 67 respondieron que la infonnación 
que tenían era regular y 34 respondieron que la infor-
mación que tenían era ·mala. 
Personal Dedicado a las Exportaciones 
De las 101 empresas que respondieron esta pregwita, se 
desprenden los siguientes resultados: 
18% tienen personal a nivel gerencial; 23% tienen per-
sonal a nivel mandos medios; 6% tienen personal a nivel 
operativo. El 53% restante mencionan que tienen perso-
nal dedicado a la exportación de los 3 niveles anterior-
mente mencionados y no concentrados en tm solo nivel . .. 
como respondió el 47%. 
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5. 3. DIAGNOSTICO DE LAS NECESIDADES DE CAPACITACION DEL SECI'OR BAN-
CARIO. 
5.3. 1. Introducción 
En el JTR.D1do de los negocios, aquellos que proveen bie-
nes o servicios deben recibir pago por ello. También 
los que efectúan el pago están esperando en retorno el 
bien o el servicio. 
El movimiento de los pagos de las importaciones y de 
las exportaciones se hace generalmente a través de 
transacciones efectuadas en los bancos y las corpora-
ciones financieras. 
La actividad del Departamento Internacional de un ban-
co es pues de mucha importancia ya que de un lado es 
un servicio básico para el impGrtador y para el expor-
tador y de otro lado el monto de esta transacción deja 
un margen de utilidad al Banco. 
Lo anterior conduce a concluir que una buena capacita-
ción en comercio exterior es de interés para el perso-
nal empleado por el banco, principalmente en su depar-
tamento extranjero. 
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5.3.2. La Muestra 
Para propósito del diagnóstico de necesidades de capa-
citación de comercio exterior del sector bancario se 
tomó una muestra de 15 entidades bancarias, y corpora-
ciones financieras, facilitada por la Asociación Banca-
ria, distribuidas en las ciudades de Bogotá, Cúcuta y 
Cali, pertenecientes al sector privado, de Fomento y 
Corporaciones. 
Nfnnero de Empleados en Operaciones Internacionales 
Para la muestra, el porcentaje de empleados activos en 
las operaciones internacionales fue del 21 % en los ban-
cos privados, el 9% en las corporaciones y del 0.95% en 
los bancos de fomento. El nfnnero total de empleados en 
los bancos encuestados fue de 26.475 personas, de las 
cuales 1. 565 están en el Departamento Internacional dis-
tribuidos asi: 1. 346 en los bancos privados, 32 en las 
corporaciones y 187 en los bancos de fomento. 
5.3.3. Valor de las Transacciones del Departamento Internacio-
nal en 1983. 
Bancos Comerciales Total US$ 228'087 .630 
Promedio US$ 38'014.605 
Bancos de Fomento 
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Total US$ 265 1 065.000 
Promedio US$ 88'355.000 
Corporaciones Financieras Total US$ 14' 589 . 217 
Promedio US$ 4'863.072 
No existe infonnaci6n suficiente para establecer una 
relación del porcentaje de las operaciones internacio-
nales sobre las operaciones totales de los bancos, l o 
que si es posible es ver la gran importancia que den-
tro de las operaciones internacionales tienen las dife-
rentes formas de pago por concepto de importaciones co-
mo se puede ver a continuación: 
- En los bancos comerciales el 53. 5i de las operaciones 
corresponde a cartas de crédito, cobranzas, giros di-
rectos y otras fonnas de pago por concepto de impor-
taciones; el 46.5% restante corresponde a exportacio-
nes. 
- En los Bancos de fomento sucede algo aún más notable 
puesto que el 92.5% son pagos por concepto de importa-
ción, siendo los pagos a exportaciones tan solo del 
7. 5%. 
- En las Corporaciones Financieras el porcentaje de pa-
gos de importaciones es del 80% y de las exportaciones 
del 20% . 
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5. 3. 4. Cargos del Entrevistado 
En 11 casos la encuesta fue respondida directamente por 
el Gerente de la División o Departamento Internacional, 
en 2 casos por el Gerente regional y otros 2 por perso-
nal de oficina. 
s. 3. s. Areas en las que los Bancos y Corporaciones Financieras 
Requier en Capacitación. 
Casi el 100% de l os bancos encuestados expresaron tener 
interés en los 36 temas de comercio exter ior que contie-
ne la encuesta, tanto a nivel de alta gerencia, mandos 
medios y nivel operativo, dando especial énfasis a los 
ternas de: Régimen de Exportaciones, Fletes de importa-
ci6n, Cartas de Cr édito , cobranzas del exterior, pagos 
directos, criterios de análisis de las importaciones, 
licencias de cambio , reintegro de divisas, Ley ~1arco de 
Comercio Exterior, Plan Vallejo, Régimen de Importaci6n, 
aranceles y licencias globales; instituciones de comer-
cio exterior y mercados internacionales de financiación 
dirigidos a empl eados bancarios de Gerencia, Mandos Me-
dios y Nivel Operativo. 
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5. 3. 6. Fonnas de cubrir la capacitación 
Bancos Privados, Corporaciones y Bancos de Fomento 
Seminarios y talleres de corta duración 
Cursos básicos de mayor duración 
Entrenamiento en el puesto de trabajo 
Entrenamiento en otras empresas y en el exterior . 
El horario preferido va desde 7 a 9 a .m.; 4 a 6 p.m. 
hasta todo un día . 
En cuanto a duración proponen 8 - 30 horas. 
CONCLUSIONES 
1. La actividad internacional de un banco tiene gran 
importancia por ser ésta un servicio indispensable 
para el importador y para el exportador. 
2. Desde el punto de vista de las utilidades, estas ope-
raciones dejan un margen atractivo para el banco que 
las efectúa. 
3. Para un servicio eficiente y ágil es importante que 
los empleados bancarios tengan suficientes bases del 
comercio exterior, la reglamentación en Colombia, sus 
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disposiciones, mecanismos, políticas, ventajas y 
desventajas y ayuden al usuario importador y expor-
tador y eventualmente puedan dar un servicio de ase-
soría a sus clientes. 
4. Por todo lo anterior es importante que el banco dé 
a sus empleados, principalmente a los del Departa-
mento Extranjero, la capacitación que ellos necesi-
tan para un desempeño eficiente. 
CODIFICACION 
Sector Servicios: Bancos 
Total Cuestionarios: 15 
Bogotá, D.E. 9, Cúcuta 4, Cali 2. 
ENTIDAD CREDITICIA 
1. Nombre del Banco 
BOGaI'A 
- Corporación Financiera de Oriente 
- Corporación Financiera de Caldas 
- Banco Internacional de Colombia 
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- Banco Popular 
- Caja de Crédito Agrario 
- Banco del Comercio 
- Banco Real de Colombia 
- Corporación Financiera Suramericana 
CUCUTA 
- Banco de Colombia 
- Caja de Crédito Agrario , Industrial y Minero 
- Banco Popular 
- Corporación Financiera Popular 
CAL! 
- Banco de Occidente 
- Banco del Estado 
2. Tipo de Entidad 
- Banco Comercial 7 
- Corporación Financiera 4 
- Banco de Fomento 4 
- Otros 
Total 
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4. Valor de las Transacciones Ultimo Período 




9. 388. 630 
500.000 
US$ 228 . 095.130 
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US$ 38.014.605 
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2.500.00 
14. 589 . 217 
US$ 4.863.072 
CARTAS DE CREDITO -
















































CARGOS DE ENTREVISTAOO 
Gerente División Internacional IIIIIIIIIII 
Oficinista II 
Gerente Regional II 
Otros Jefes . 
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6. ANALISIS DE LA INFRAESTRUCIURA DE CAPACITACION 
La lista de instituciones de enseñanza descrita en el anexo muestra 
cuales son las instituciones que ofrecen programas de comercio exte-
rior. Del total de instituciones en las 8 ciudades del país donde se 
realizó el análisis de necesidades y recursos de capacitación en Co-
mercio fu..'terior, se entrevistaron las siguientes: 
6. 1. BOGOTA 
Universidad Jorge Tadeo Lozano 
David Barbosa M. 
Decano de la Facultad de Comercio Internacional 
Universidad Santo Tomás 
Gabriel González 
Secretario General de la Div.Económica y Sociológica 
Inuniversitas 
Manuel Pico 
Director del Programa de Comercio Exterior 
Centrocomex 
Gennán La Rota 
Rector 
FlU1dación Escuela Superior Profesional Inpahu 
Rafael Rojas 
Director Facultad de Comercio Exterior 
Universidad de los Andes 
Mario Fernando Pinzón 
Coordinador Programa de Alta Gerencia 
6. 1. 1. Universidad de Bogotá Jorge Tadeo Lozano 
158. 
Institución privada que realiza lU1 programa a nivel 
profesional Licenciatura de 5 años de duración en co-
mercio internacional desde 1971. 
Disponen de 60 profesores entre tiempo parcial y com-
pleto para el programa el cual es tanto diurno como 
nocturno. Cuentan con 10 aulas disponibles para el pro-
grama y el número de participantes por programa es de 
300 . Los grupos destinatarios son principalmente perso-
nal para organismos de promoción del comercio, ministe-
rios y sector eJl1)resarial. 
En el programa de estudios tratan todos los temas men-
cionados en el formulario y disponen de profesores para 
cada lU'lO. 
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Tienen diversos tipos de material de enseñanza inclu-
yendo libros de texto casos prácticos separatas y re-
vistas especializadas. El material tiene diferente pro-
cedencia tanto producido en el país coro en el exte-
rior y cuenta con biblioteca especializada en comercio 
internacional. En cuanto a las técnicas de enseñanza 
utilizadas están las participativas y las no participa-
tivas. 
Esta tmiversidad participó en el programa subregional de 
capacitación para los países del Grupo Andino realizado 
por el Centro de Comercio Internacional/UNCTAD/GATT. 
6. 1.2. Universidad Santo Tomás 
Esta Universidad tiene la carrera de Economía a nivel 
profesional y dentro de esta cuenta con asignaturas en 
Comercio Internacional, donde son tratados algtmos de 
los temas descritos en el foI1lUllario. Cuenta con biblio-
teca especializada en Comercio Exterior y con tm profe-
sor para el desarrollo de estos temas. Los grupos ob-
jeto del programa de economía son estudiantes tmiversi -
tarios y el número por programa es de 100 en cuanto al 
material de que disponen es variado libros ae texto, es-
tudios de casos y revistas especializadas en su mayoría 
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de proveniencia local. 
6. 1. 3. lnl..ll'liversitas 
Escuela Técnica que realiza lll1 programa de comercio ex-
terior y legislaci6n aduanera desde 1976 a nivel térni-
co intermedio profesional, con l..ll'la duración de 2 1/2 años. 
Dentro del programa cubren la mayoría de los temas men-
cionados en el formulario, para lo cual disponen de un 
número de 37 profesores; tienen programas diurnos y 
nocturnos y el promedio de participantes es de 20. En 
cuanto al material de enseñanza utilizado principalmen-
te tienen libro de texto y estudios de casos, en su 
mayoría de producción local. No disponen de biblioteca 
especializada en Comercio Internacional. Entre los gru-
pos destinatarios del programa figuran estudiantes téc-
nicos, estudiantes universitarios y personal de nivel 
medio para el sector empresarial. 
6.J.4 Centrocomex - Centro de Comercio Exterior 
Escuela de Comercio Exterior que realiza lll1 programa de 
Comercio Exterior a nivel térnico intermedio profesio-
nal con una duración de 2 1/2 años nocturno. 
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Dentro del programa cubren la mayoría de los temas men-
cionados en el fonnulario para lo cual cuenta con 25 
profesores. En cuanto al material de enseñanza utilizado 
tienen principalmente libros de texto y estudios de ca-
sos de producción local. Disponen de lllla biblioteca es-
pecializada en comercio exterior. Entre los grupos ob-
jetivos figuran estudiantes técnicos, personal nivel 
medio y superior y estudiantes secretarios para el sec-
tor empresarial y sector público en general. El número 
de participantes por programa es de 30 . 
6. 1.5. Inpahu - Flllldación Escuela Superior Profesional 
Escuela Técnica que realiza lfil programa de Comercio Ex-
terior a nivel de témico intennedio profesional de 2 V2 
años de dtrraci6n noctlil11-0, 
Dentro del programa tratan la mayoría de los temas men-
cionados en el fonnulario y diponen de 35 profesores 
para el dictado de los mismos. No tienen biblioteca es-
pecializada en Comercio Internacional. El material de 
enseñanza es muy limitado ya que para muchos de los te-
mas no mencionan que lo tienen. Los grupos destinatarios 
del programa son principalmente personal nivel auxiliar, 
estudiantes secretarios y personal nivel medio para el 
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sector empresarial. El promedio de participantes por 
programa es de 40. 
6. 1.6 . Universidad de los Andes 
Esta Universidad realiza tm programa de Desarrollo Ge-
rencial a nivel de Post-grado, dentro del cual cubren 
parte de los temas descritos en el formulario tanto de 
importaciones como de exportaciones. El gn.tpo objetivo 
del programa son ejecutivos de los sectores público y 
privado del pais. 
Para el dictado de los temas de comercio exterior cuen-
tan con material producido en la misma universidad, ma-
terial importado estando representado en libros de texto, 
juegos empresariales y estudios de casos. Recientemente 
han desarrollado seminarios de actualización en Cío.Ex-
terior con la participación de Incomex. 
Disponen de biblioteca especializada en Cio Interna!. Es-
te tipo de programas tiene diferente duración que va 
desde tm día hasta tm año dependiendo del caso . 
Adicionalmente existen otras facultades como Administra-
ción de Empresas y Economía que también tratan temas de 
Cio. Exterior dentro de su programación académica. 
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La Universidad de los Andes participó en el proyecto 
subregional de capacitación en exportaciones para los 
países del Grupo Andino realizado por CCI / UNCTAD/GATI. 
6. 2. MEDELLIN 
Instituciones Entrevistadas: 
Fundación Universitaria Católica de Oriente- Gerardo Arango 
Director del Programa. de Comercio Exterior 
Corporación Educativa EslDller - José Cárdenas 
Director 
Universidad Pontificia Bolivariana 
Osear G6mez 
Decano Facultad de Administración de Empresas 
Universidad Eafit 
Víctor Arteaga 
Coordinador Programa. Especialización Mercadotecnia 
Universidad de Medellín 
Gabriel G6mez 
Decano Facultad de Economía 
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6.2 . 1. Ftmdaci6n Universitaria Católica de Oriente 
Realiza tm programa de Comercio Exterior a nivel pro-
fesional y tecnólogo con tma duración de 5 años, diurno 
de muy reciente creación (1983) . Dentro del programa 
cubren la mayoría de los temas descritos en el formula-
rio para lo cual cuentan con 16 instructores. 
La disponibilidad de material de enseñanza es bastante 
limitada y el disponible se adecúa a los contenidos aca-
dénúcos de los 3 primeros semestres. El grupo destina-
tario son estudiantes tmiversitarios y el núnero de es-
tos por programa es de 100. 
6.2.2. Corporación Educativa Esumer 
Centro de Formaci6n en gestión de Comercio Exterior rea-
l iza tm programa de tecnología en Comercio Internacional 
a nivel de tecnólogo, con tma duración de 3 años. El pro-
grama es diurno y nocturno y funciona desde 1977, el nú-
mero de participantes por programa es de 240 y en suma-
yoría los grupos destinatarios son personal a nivel me-
dio para el sector empresarial. 
La mayoría de los temas mencionados en el cuestionario 
son tratados dentro del programa y para esto cuentan 
165. 
con 36 profesores. Disponen de libros de texto, estudio, 
de casos, revistas especializadas como material de en-
señanza en su mayoría producidos localmente . 
6. 2.3. lmiversidad Pontificia Bolivairana 
Esta lmiversidad tiene lD1 programa de formación de ad-
ministraci6n de empresas dentro del cual se tratan al-
gt.m.os de los temas de comercio exterior . El material de 
enseñanza para estas asignaturas consiste básicamente 
en libros de texto y estudios de casos en su mayoría 
producido localmente. 
6.2.4. lmiversidad Eafit 
Esta lD'liversidad realiza una especia,lización en merca-
deo internacional de 15 meses de duración desde 1981. 
El grupo destinatario de este programa es personal a 
nivel superior del sector empresarial . El número de 
participantes por programa es de 30. Dentro del progra-
ma cubren la gran mayoría de los temas mencionados en 
el cuestionario y disponen de muy buen material de en-
señanza producido localmente incluyendo libros de tex-
to, estudios de casos y material audiovisual. 
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Cuentan con un equipo de 15 profesores para el progra-
ma y disponen de una biblioteca especializada en Comer-
cio Internacional. 
Eafit participó en el programa de capacitación del CCI / 
UNCTAD/GATI para los países del Grupo .Andino . 
6.2.5. Universidad de Medellín 
Realiza tm programa de economía a nivel profesional den-
tro del cual tratan economía inten1acional como asigna-
tura dentro del programa y dentro de los planes futuros 




Corporación Universitaria de la Costa 
Ciro Martínez 
Ftmdación Universidad del Norte 
Miguel Pacheco 
Decano División Ciencias Administrativas 
Universidad del Atlántico 
Jorge Martínez 
Secretario Académico 
Universidad Autónoma del Caribe 
Candelaria de la Cruz 
Coordinadora de Areas Básicas 
Corporación Educativa de Litoral 
Reinaldo Cabrera 
Director de Economía y Turismo 
6.3. 1. Corporación Universitaria de la Costa 
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Dentro del programa de administración tratan algwios 
temas· de Comercio Exterior durante 1m semestre. Tenien-
do como grupo objetivo estudiantes 1miversitarios. El 
número de participantes por programa es de 40 y este es 
diurno y nocturno . 
6. 3.2. Flllldación Universidad del Norte 
Realiza lll1 programa de administración de empresas a ni-
vel profesional dirigido a estudiantes lllliversitarios 
dentro del cual tratan algunos ternas de Comercio Exte-
rior y cuyo número de participantes es de 40. 
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6.3 . 3. Universidad del Atlántico 
Tiene l.Il1 programa de economía a nivel profesional den-
tro del cual tratan algunos temas de Comercio Exterior 
y de Economía Internacional. El promedio de partici-
pantes por programa es de 40 y disponen de lil1 núrnero 
de 4 profesores para estos temas. 
6.3.4. Universidad Autónoma del Caribe 
Dispone de 3 profesores para el dictado de temas en 
Comercio Exterior, los cuales están enmarcados dentro 
de otras facultades. 
6.3 . 5. Corporación Educativa del Litoral 
Escuela técnica, que realiza l.Il1 programa de Comercio 
Exterior a nivel de técnico intermedio profesional . 
Cuenta con lil1 número de 16 profesores y cubren lama-
yoría de los ternas mencionados en el fonrrulario; el 
material consta de libros de texto,. casos prácticos y 
revistas especializadas. El grupo objetivo del progra-
ma es personal a nivel medio, personal a nivel auxiliar 
y estudiantes técnicos, el programa se realiza desde 
1980 y el número de participantes es de 300 . 
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6.4 . ARMENIA 
Instituciones entrevistadas 
Academia Superior y Servicios Técnicos Industriales 
Luz Marina Salazar 
Secretaria General 
Universidad La Gran Colombia 
Rosalba Peláez 
Secretaria Facultad Económica 
6.4 . 1. Academia Superior y Servicios Técnicos Industriales 
Realiza lD1 programa de auxiliar de Comercio Internacio-
nal a nivel de técnico intermedio profesional . La dura-
ci6n del programa es de 15 meses y es de reciente crea-
ci6n 1983. Cuenta con dos profesores para el programa 
y el grupo objetivo es personal nivel auxiliar. Tratan 
dentro del programa la mayoría de los ternas menciona-
dos en el fonnulario, disponen de alg¡.m.os libros de 
texto y casos prácticos y tienen biblioteca especiali-
zada en Comercio Exterior. El núnero de participantes 
por programas es de 18. 
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6.4 . 2. Universidad La Gran Colombia 
Tiene un programa de Economía a nivel profesional den-
tro del cual tiene una asignatura en comercio exterior 
en 9o . semestre. Cuentan con un profesor y el grupo 
objetivo son estudiantes universitarios. 
6. 5. CALI 
Tienen biblioteca especializada en Comercio Interna-
cional y algt.mos libros de texto y casos prácticos. 
Instituciones Entrevistadas 
Universidad del Valle 
Fabio Enriquez 
Docente 
Centro Colombiano de Estudios Profesionales 
Universidad Santiago de Cali 
Fabio Orosabena 
Vicerector 
Escuela de Administración de Empresas 
Director Académico. 
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6.5. 1. Universidad del Valle 
Realiza tm programa de Administración de Empresas y de 
Contaduría y en ambas se tratan algunos de los temas 
de comercio exterior mencionados en el cuestionario, 
para el tratado de los mismos cuentan con libros de 
texto, casos prácticos en su mayoría de producción lo-
cal. En algunos temas específicos disponen de material 
importado . Cuentan con dos profesores en comercio ex-
terior y disponen de una biblioteca especializada en 
Comercio Internacional. El grupo objetivo de estos 
programas son estudiantes tmiversitarios y las técni-
cas de enseñanza utilizadas figuran las participativas, 
no participativas y de investigación. 
6.5.2. Centro Colombiano de Estudios Profesionales 
Centro de fonnación en gestión de comercio exterior, que 
realiza tm programa de comercio internacional a nivel 
de técnico intermedio profesional con una duración de 
2 1/2 años. Cuenta con 17 profesores en Comercio EJcte-
rior para el tratado de los temas, los cuales en su 
mayoría son los mencionados en el formulario. Disponen 
de libros de texto y estudios de casos producidos lo-
calmente. El grupo objetivo es personal a nivel medio 
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y cuentan con biblioteca especializada en Comercio In-
ternacional. 
6.5.3. Universidad Santiago de Cali 
Esta Universidad trata algunos de los temas de Comercio 
Exterior mencionados en el cuestionario, dentro de la 
carrera de Administración de Empresas y Contaduría. 
Cuenta con dos profesores en Comercio Exterior y posee 
una biblioteca especializada en Comercio Internacional. 
El grupo objetivo de estas carreras son estudiantes uni-
versitarios. En cuanto a material disponen de libros de 
texto y casos prácticos producidos localmente. 
6.5.4. Escuela de Administración de Empresas 
Realiza tm programa de administración mercadeo a nivel 
de tecnólogo, dentro del cual tratan algtmos temas de 
comercio exterior. 
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6.6 . CUaITA 
Instituciones Entrevistadas 
Universidad Francisco de Paula Santander 
Miguel Andrade 
Decano Facultad Ciencias Empresariales. 
6.6. 1. Universidad Francisco de Paula Santander 
Universidad Oficial Departamental que realiza lill pro-
grama de administración de empresas y contaduría públi-
ca, dentro del cual tratan algllllOS temas de comercio ex-
terior; para lo cual cuenta con lill profesor. El grupo 
objetivo de participantes son estudiantes lllliversita-
rios y el programa es a nivel profesional. Disponen de 
muy poco material de enseñanza para los temas tratados 
en Comercio Exterior . 
6.7. OTRAS -INSTITIJCIONES QUE OFRECEN .PROGRAMAS DE COMERCIO BXTBRIOR 
Además de la educación fonnal en Comercio Exterior realizada por 
las instituciones mencionadas anteriormente, existen lila serie 
de seminarios, mesas redondas y cursos de corta duración dirigi-
dos al sector empresarial sobre diversos temas de Comercio Exte-
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rior, como lo son INCOMEX, PROEXPO, adicionalmente tambien los 
gremios ofrecen a sus afiliados estos tipos de programas. En 
algunos casos para desarrollar estos programas se cuenta con 
la colaboración de orgé::.isrnos internacionales como el Centro de 
Comercio Internacional UNCTAD/GATT, la OEA a través del Cicom 
y otros. Sin embargo estos programas son realizados en fonna es-
porádica y en IIIl..lchas ocasiones no se puede lograr tma amplia 
participación en el sentido de que el sector empresarial vincu-
lado al comercio exterior en un núnero aproximado de 5.000 em-
presas no es posible que todos se beneficien de estas activida-
des y más si se tiene en cuenta la ubicación de las mismas en 
distintas zonas geográficas del país. 
Por otro lado están el sector servicios como lo son los bancos, 
corporaciones financieras, compañías de seguros, etc. que tam-
bién están vinculadas a este sector y las organizaciones de 
compra gubernamentales, las cuales requieren de programas muy 
específicos de formación en el campo de las importaciones. 
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7. ESPECIALISTAS EN COMERCIO EXTERIOR 
Completaron la infonnación correspondiente a la hoja de vida de es-
pecialistas en Comercio Exterior, 45 personas de distintas profesio-
nes, residentes en las 8 ciudades donde se ha instalado el convenio, 
El 44% de estos profesionales son economistas y siguen en orden de 
frecuencia los abogados con el 11 % y los contadores y técnicos en 
Comercio Internacional con el 9% cada tmo. 
Su experiencia profesional en tm 50% de los casos ha sido adquirida 
en las instituciones que suscriben el convenio de capacitación en 
comercio exterior. También hay tm porcentaje importante de expertos 
que trabajan en la sección internacional de empresas multinacionales. 
ANTECEDENTES PERSONALES Y PROFESIONALES 
Annenia 2 hojas de vida 
Cúcuta 1 " " 
Barranquilla 11 " " 
Cali 7 " 11 
Medellín 9 11 " 
Bogotá 15 " " 
Total. 45 

